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RESUMO 
O modelo de Internacionalização da escola de Uppsala descreve o processo de 
internacionalização das empresas, como um processo lento, onde a empresa vai 
gradualmente entrando nos mercados internacionais. 
Com a globalização e a diversificação dos mercados, surge a necessidade das empresas se 
tornarem ainda mais eficazes na exploração dos mercados internacionais. 
Surge então um novo tipo de empresas que desde a sua formação, procuram 
internacionalizar os seus produtos e serviços queimando os passos descritos pelos 
modelos convencionais de internacionalização, como o modelo de Uppsala. 
Os objectivos deste trabalho procuram explicar a razão do sucesso internacional descrito 
por este tipo de empresas, através da compreensão dos determinantes que levam a uma 
performance de exportação superior das empresas Born Global em Portugal. 
Os resultados do questionário revelaram a importância da dimensão da empresa no 
desenvolvimento de novos produtos, onde empresas mais pequenas têm mais tendência 
para o desenvolvimento de produtos inovadores. Um dos principais resultados 
comprovou, tal como na literatura, a íntima relação entre a inovação de produto e a 
performance de exportação. 
Concluindo, neste trabalho foi possível verificar que a orientação internacional 
empreendedora das empresas aliada à orientação global para os mercados, possibilitam o 
desenvolvimento competências tecnológicas globais. Por sua vez, estas competências, 
têm grande influência no processo de desenvolvimento de produtos únicos. Assim, foi 
revelado que através das competências tecnológicas e do desenvolvimento de produtos 
únicos, a empresa é capaz de oferecer produtos inovadores nos mercados internacionais. 
É assim, através do desenvolvimento produtos inovadores, que é explicado o sucesso 
internacional destas empresas, no tecido empresarial português. 
 
 
Palavras Chave: Internacionalização; Exportação; International New Ventures; Born 
Globals; Global Start-Ups; Instant Exporters; Born-Internationals; High Technology Start-
ups; Early Internationalizing Firms; Micromultinationals. 
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ABSTRACT 
The Uppsala model of Internationalization describes the process of internationalization, 
as a slow and gradually entering in the international markets. 
With globalization and market diversification, arises the need for companies to become 
more efficient in exploiting the international markets. 
Then comes a new type of companies that since its formation, seeks to internationalize 
their products and services burning the steps described by conventional models of 
internationalization, as the Uppsala model. 
The objectives of this paper seeks to explain the reason for the the international success 
described by this type of companies, through the understanding of the determinants the 
leads to a superior export performance of Born Global firms in Portugal. 
The survey results revealed the importance of firm size in the development of new 
products, where smaller companies are more likely to develop innovative products. One 
of the main results proved, as in literature, the intimate relationship between product 
innovation and export performance. 
In conclusion, this study has shown that the entrepreneurial international orientation of 
this firms combined with global orientation to the markets, enable the development of 
global technological competences. In turn, these skills, have great influence in the 
development of unique products. Thus, it was revealed that through the technological 
skills and the development of unique products, the company is able to offer innovative 
products in international markets. By this developing of innovative products, the 
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CAPÍTULO 1 
1. INTRODUÇÃO 
1.1. DELIMITAÇÃO DO TEMA E OBJECTO DE ESTUDO DA PESQUISA 
Hoje é essencial para uma empresa o conhecimento e compreensão da temática de 
Internacionalização. Este conhecimento por parte dos executivos, ajuda na orientação 
internacional, nas estratégias e acções da empresa nos mercados externos. Tudo isto 
converge para um aumento e melhoria da performance da empresa (Coelho e Mugnol, 
2012). 
Sem dúvida alguma que o método mais comum de uma empresa se tornar internacional 
ou dar início ao processo de internacionalização é por via da exportação. Este método, 
um entre vários outros existentes, é considerado uma actividade que traz bastantes 
benefícios, não só para a empresa exportadora como para os próprios países (Buckley e 
Casson, 1998; Knight e Cavusgil, 2004; Costa, 2012).  
É de extrema relevância para uma empresa que pretenda internacionalizar com eficácia, 
assegurar e avaliar o sucesso que pode obter nos mercados internacionais, portanto, 
recorrer à análise da sua performance. Porém não apresenta consenso entre os autores 
da literatura, e, no entanto, o seu estudo e compreensão tornam-se essenciais para que 
uma empresa consiga vantagem competitiva. (Lages, 2000; Lages et al., 2005). 
Certamente que trabalhos, como é o exemplo de Knight (1997), Knight e Cavusgil (2004), 
Moen (2002), entre outros, contribuíram bastante para a compreensão da performance 
de exportação e, desde então, inúmeros estudos têm sido realizados neste âmbito, 
embora os seus determinantes numa empresa Born Global continuam em discussão e em 
constante mudança. 
Muitos dos estudos que podemos encontrar, recaem sobre a performance de exportação 
de empresas multinacionais, como é o caso de Cavusgil e Zou (1994), Lages et al., (2008), 
Lages et al., (2009), Costa (2012), Sousa et al., (2008), entre outros, cuja política não se 
enquadra na mesma das Born Globals. Então, muita da informação retirada de tais 
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estudos apenas contribui para uma abordagem teórica e para apresentação do tema da 
performance de exportação em empresas Born Global. 
Tendo em conta a tendência crescente para uma empresa se internacionalizar logo após a 
sua formação, ignorando os processos graduais sugeridos pelos modelos tradicionais, é 
importante um estudo desta natureza, pois a informação é vital para a prevalência das 
mesmas nos mercados internacionais. Um estudo profundado sobre os determinantes da 
performance de exportação das empresas do tecido empresarial português, torna-se uma 
mais-valia para aqueles empreendedores proactivos que tencionam, apesar da crise 
económica sentida, alcançar uma performance superior nos mercados internacionais. 
1.2. DEFINIÇÃO DO PROBLEMA E DOS OBJECTIVOS DO ESTUDO 
Na literatura tem-se debatido com o modelo e melhor capaz de explicar os determinantes 
da performance de exportação, tanto para empresas Born Global como para empresas 
Born Gradual. Existe alguma contradição nas teorias apresentadas pelos diversos autores. 
No entanto, é de consenso geral que o entendimento da performance de uma empresa 
está muito relacionado com a nível de competitividade nos mercados internacionais e 
quanto maior for a capacidade de analise, mais competitiva vai ser essa mesma empresa.  
O fenómeno das jovens pequenas empresas que desde a sua formação procuram os 
mercados internacionais, é o fenómeno com tendência para aumentar. A competitividade 
sente-se à porta de cada empresa, logo torna-se fundamental delinear estratégias e uma 
vez que a saturação de mercado doméstico é um problema para as empresas, a solução é 
internacionalizar o mais cedo possível. 
Contudo, é importante referir que, para as empresas jovens de rápida 
internacionalização, além da análise da sua performance, é tão ou mais importante 
conhecer os determinantes gerais que determinam capacidade exportadora da empresa. 
Com esta investigação científica, deparamo-nos com o dilema com que mais autores 
desta matéria se depararam. A falta de consenso na literatura em relação aos 
determinantes da performance de exportação de empresas Born Global. 
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Sendo assim, com todo o conhecimento adquirido nesta investigação científica, é 
pretendido chegar a um modelo estruturado e consistente, que permita identificar, ao 
certo, os determinantes da performance de exportação em empresas Born Global. 
1.3. ESTRUTURA DO ESTUDO 
A presente dissertação de mestrado foi estruturada segundo as indicações de formatação 
para Teses de Doutoramento e Dissertações de Mestrado da Faculdade de Economia da 
Universidade de Coimbra. 
A estrutura desta investigação científica na área da internacionalização das Born Globals 
está dividida em 6 capítulos, ao longo dos quais se pretende introduzir o tema da 
internacionalização e ir afunilando para a área específica das empresas jovens que 
apresentam uma internacionalização precoce em relação às teorias tradicionais da 
internacionalização. 
Este primeiro capítulo, tem o objectivo de enquadramento na temática do estudo e no 
problema que gerou a presente investigação científica. 
O segundo capítulo, pretende apresentar um enquadramento teórico completo na área 
da internacionalização tradicional e das empresas Born Global, apresentando esquemas 
elucidativos e informações dos mais diversos autores da temática. 
O terceiro capítulo está dedicado ao quadro conceptual e metodológico da presente 
investigação. Assim, é apresentado o paradigma de investigação, o modelo de 
investigação proposto e a derivação das hipóteses do estudo. Aborda-se também o 
método de recolha de dados e a amostra sobre a qual incidiu esta recolha. De seguida, 
faz-se a operacionalização das variáveis, seguida da caracterização da amostra para que 
se possa ter uma visão geral da população onde incide o estudo. Para concluir o capítulo é 
desenvolvida a análise factorial. 
O capítulo quatro, dedicado aos resultados do estudo empírico, é onde se procede à 
análise factorial, seguida da análise do impacto das variáveis referentes à empresa, nas 
variáveis do modelo em estudo. De seguida procede-se ao último passo estatístico com a 
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análise da regressão linear múltipla para se poder analisar as hipóteses propostas no 
capítulo três e avaliar caso sejam corroboradas ou não corroboradas. Depois de 
analisados todos os dados dos procedimentos estatísticos, segue-se a discussão de 
resultados, tentando justificar os mesmos com recurso à literatura, com o objetivo do 
enquadramento na realidade do mercado de português. 
No quinto e último capítulo, são abordadas as implicações que este estudo tem para a 
gestão, seguida das limitações e futuras pesquisas e por fim a conclusão geral da 
investigação. 
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CAPITÚLO 2 
2. REVISÃO DA LITERATURA 
2.1. INTRODUÇÃO 
A evolução de uma pequena empresa nacional para uma empresa multinacional tem-se 
revelado uma área de grande interesse e pesquisa (Andersson e Wictor, 2003). 
Com o aumento que se tem notado na tendência para globalização, tanto os mercados 
alvo das empresas como a competitividade que se faz sentir, expandiu dos mercados 
domésticos para os mercados internacionais (Nazar, 2009). 
A internacionalização precoce, tende a ser uma estratégia de sucesso para algumas 
pequenas e médias empresas (Madsen e Servais, 1997; Andersson e Wictor, 2003), onde 
estudos recentes mostram que os empreendedores podem optar por internacionalizar 
mais cedo e mais rápido, e tornarem-se globais pouco tempo após o início de actividade 
da empresa (Knight e Cavusgil, 1996; Madsen e Servais, 1997; Andersson e Wictor, 2003). 
2.2. DA INTERNACIONALIZAÇÃO À GLOBALIZAÇÃO 
Internacionalizar uma empresa traz benefícios a vários níveis. Entre eles, os que mais se 
destacam, são os benefícios para a empresa e para o mercado doméstico, pois os ganhos 
de eficiência, todo o Know-How e experiência adquiridos no mercado global, podem ser 
transferidos para o mercado doméstico. Isto permite à empresa aumentar com eficácia 
da capacidade de satisfazer as necessidades dos clientes mercado doméstico, como 
também permite à própria empresa melhorar a sua performance global. (Coelho e 
Mugnol, 2012). 
Na literatura existente podemos contar com uma grande variedade de bibliografia 
direcionada para o tema da Internacionalização. Porém, certas aproximações ao tema, 
nem sempre o definem da melhor maneira, onde por vezes se podem misturar e 
confundir os temas de Internacionalização e da globalização.  
Os Determinantes da Performance de Exportação 
de empresas Born Global em Portugal 
 
6 
Faculdade de Economia da Universidade de Coimbra | Mestrado em Marketing 2012/2013 
 
O conceito de globalização assenta na ideia de que, quando uma empresa que se torna 
global, as diferenças entre mercados se vão tornando mínimas, podendo até desaparecer 
ou se uniformizarem. Por sua vez, face a este acontecimento, as empresas devem 
aproveitar esta oportunidade, desenvolvendo uma única estratégia de atuação nos 
mercados internacionais, uma vez que estes apresentam as mesmas características, 
podendo assim usufruir das economias de escala (Chesnais, 1995). 
Na sua obra, Coelho e Mugnol (2012), acrescentam que se deve encontrar uma distinção 
entre uma empresa concorrer internacionalmente e concorrer globalmente, pois como é 
óbvio, é diferente uma empresa concorrer em apenas alguns mercados e concorrer a 100 
mercados. É, então, diferente quando se fala numa corrente internacional de numa 
corrente global. Na corrente internacional, os mercados nacionais atuam de forma 
independente uns dos outros, isto é, quando um mercado nacional não possui uma 
relação de proximidade com a concorrência de outro mercado nacional. Por outro lado, 
na corrente global, os concorrentes dos vários mercados concorrem frontalmente, 
havendo assim, uma ligação forte entre os vários mercados e a concorrência existente, 
formando um mercado internacional. 
Na área da globalização, globalização dos mercados, globalização da procura, prevalece 
ainda a questão de estandardizar ou customizar nos mercados estrangeiros. Por um lado, 
customizar em função de determinado país, acarta um aumento dos custos de produção 
e de distribuição. Por outro lado, ao padronizar a oferta, conduz a uma economia de 
escala e de vantagens a baixo custo. Contudo, não é tarefa simples, pois existem sempres 
grandes variáveis como condições culturais e demográficas. O problema será customizar 
reduzindo os custos. Os avanços tecnológicos vieram quebrar algumas barreiras e 
originaram a customização progressiva por atender aos desejos dos clientes de modo 
mais rápido e eficaz (Coelho e Mugnol 2012). 
Internacionalização pode ser definida como o processo de integração das empresas nas 
atividades económicas internacionais (Mathews, 2006), onde, por vezes, é tornada num 
caminho difícil de percorrer. Em parte, devido a características da empresa, como o 
tamanho e a quota de marcado, que dificultam o processo de internacionalização. A 
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exportação torna-se o meio mais rápido e mais usado por pequenas e médias empresas 
para dar início ao processo de internacionalização. Porém, o processo de 
internacionalização, também pode ter início com outros tipos de atividades, sendo as 
formas mais complexas de Internacionalização, as subsidiárias e as Joint-Ventures, pois as 
atividades vão para além da importação ou exportação (Keeble et al., 1998; Janjuha-Jivraj 
et al., 2012). 
Como resumo das diferenças existentes entre as duas correntes, podemos referir que a 
diferença está intimamente relacionada com o envolvimento nos mercados estrangeiros. 
Internacionalização refere-se a uma atuação em alguns mercados seleccionados, 
enquanto globalização, como o próprio nome indica, os negócios são geridos a uma 
escala global e uma competição igualmente global. (Gjellerup, 2000; Ruzzier et al., 2006). 
2.2.1. A INTERNACIONALIZAÇÃO 
O termo de Internacionalização começou a ser usado no início dos anos 20, tendo tido 
grande interesse até ao início dos anos 70. É sinónimo de ampliação das atividades 
económicas de um país para lá da sua fronteira. Nas últimas décadas, o processo de 
internacionalização tem sido alvo de pesquisas intensivas em várias áreas, incluindo as 
teorias organizacionais, marketing, gestão estratégica, gestão internacional e em gestão 
de pequenas empresas (Ruzzier et al., 2006; Gjellerup, 2000). 
É fundamental, antes de entender a estrutura explicativa dos modos de 
internacionalização de uma empresa, fazer uma análise do(s) mercado(s) onde se 
pretende entrar, saber quais serão as vantagens e desvantagens, os custos e se 
compensará o risco de tal salto estratégico. 
Segundo Keegan (2005), tem que se que ter em conta vários fatores de análise: 
 O risco político, ou o risco de mudanças das políticas dos governos; 
 O tipo de acesso ao mercado, se, por exemplo, o país ou região limita o acesso da 
empresa nesse mercado; 
  Os custos e condições de fatores que engloba terrenos, custos de mão-de-obra, 
etc.; 
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 Considerações de transporte, quanto maior a distância do produto ao mercado de 
destino, maior o tempo de entrega e, por sua vez, maiores vão ser os custos; 
 Infra-Estrutura do país, caso se pretenda desenvolver uma unidade de produção, é 
importante que o país em causa disponha de infra-estruturas desenvolvidas para 
poder suportar a actividade empresarial pretendida; 
 A moeda do país torna-se também um fator importante devido ás taxas de 
câmbio. 
2.2.2. FORMAS DE INTERNACIONALIZAÇÃO – ELEIÇÃO E ENTRADA NOS MERCADOS 
INTERNACIONAIS 
Na competitividade crescente que se faz sentir devido à globalização, saber como eleger 
um mercado e o próprio modo de entrada tornam-se decisões estratégicas chave, face as 
inúmeras empresas que procuram expandir para os mercados internacionais. É 
importante os responsáveis de internacionalização de uma empresa terem em conta que, 
antes dessa eleição do mercado onde pretende entrar, a empresa terá que definir com 
precisão os seus objectivos e políticas de marketing internacional (Coelho e Mugnol, 
2012; Liang et al., 2009). 
Coelho e Mugnol (2012) referem que, para eleger um novo mercado para a empresa, tem 
sempre que se ter em conta os fatores que condicionam a capacidade da empresa avaliar 
o mercado e em tomar a própria decisão de escolha do mercado a explorar. Esses fatores 
podem ser resumidos em três grupos: 
1. Fatores comerciais - tamanho do mercado, canais de distribuição e o crescimento 
do seu rendimento, preços relacionados com os hábitos de consumo; 
2. Fatores operacionais – leis e burocracia associada, entraves de acesso a recursos e 
barreiras à importação; 
3. Fatores de risco – economia do mercado, concorrência existente, entre outros.  
A análise de mercado e a avaliação do respectivo potencial deve ser feito segundo 
características demográficas, características geográficas, variáveis económicas, 
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socioculturais e tecnológicas, assim como os próprios objectivos e ambições nacionais 
(Coelho e Mugnol, 2012). 
Existem, na literatura, várias formas descritas para o processo de internacionalização, 
entre elas, a exportação, entrada contratual (franchising e licenciamento), Joint-Ventures, 
investimentos diretos e aquisições. Todos estes modos de entrada nos mercados 
internacionais requerem recursos e controlo organizacional diferentes (Anderson e 
Gatignon, 1986; Buckey e Casson, 1998; Liang et al., 2009). 
Normalmente a selecção do modo de entrada num mercado estrangeiro é feita em dois 
passos: (1) Determinar a localização das infra-estruturas para produção, e (2) Determinar 
o nível de envolvimento da empresa no controlo das operação da subsidiária 
representada no estrangeiro. A seguinte tabela sumariza o modo de entrada no mercado 
estrangeiro, tendo em conta o envolvimento/controlo, Custo de investimento, risco de 
disseminação e o retorno no investimento (Ekeledo e Sivakumar, 1998).  
 
Tabela 1 – Modo de entrada nos mercados (Ekeledo e Sivakumar 1998). 
2.2.3. MOTIVAÇÕES À INTERNACIONALIZAÇÃO 
Os motivos e decisões pelos quais uma empresa decide expandir o seu negócio para os 
mercados internacionais, torna-se essencial, se não o mais importante movimento 
estratégico para a empresa.  
Diversos autores, identificam várias forças ou motivações que levam à internacionalização 
de uma empresa. 
Para Czinkota et al., (1999) existe um conjunto de onze fatores que explicam as 
motivações (Pro-activas e Reactivas) que levam à internacionalização de uma empresa. 
Estas, segundo este autor, podem ser esquematizadas, como é apresentado na seguinte 
tabela. 
Os Determinantes da Performance de Exportação 
de empresas Born Global em Portugal 
 
10 
Faculdade de Economia da Universidade de Coimbra | Mestrado em Marketing 2012/2013 
 
Pró-activas Reactivas 
Vantagens em termos de lucros Pressões da concorrência 
Produtos únicos Excesso de capacidade produtiva 
Vantagem tecnológica  Saturação do mercado doméstico 
Informação exclusiva Proximidade dos clientes e dos portos de 
desembarque 
Compromisso da gestão  
Benefícios fiscais  
Economias de escala  
            Tabela 2 – Fatores de motivação à internacionalização (Czinkota et al., 1999). 
Segundo Karagozoglu e Lindell (1998), os dois principais motivos que levam à 
internacionalização de uma empresa, são as oportunidades identificadas nos mercados 
estrangeiros e os resultados de estudos de mercado em países estrangeiros. 
Para Freeman et al., (2006), um mercado doméstico pequeno, avançado conhecimento 
tecnológico e as diferentes formas de relacionamentos e alianças, são fatores que 
motivam uma empresa a internacionalizar-se. 
Hymer (1993) referiu três razões pelas quais as empresas deveriam arriscar e investir em 
produção internacional, estas são: 
1. Neutralizar concorrentes; 
2. Explorar vantagens competitivas únicas; 
3. Para diversificação. 
2.2.4. MODELOS E TEORIAS DA INTERNACIONALIZAÇÃO 
Na literatura podemos observar vários modelos e teorias sobre a internacionalização, 
onde se destacam as Teorias Económicas das Teorias Comportamentais. Nas teorias 
comportamentais de Internacionalização, existem dois grandes modelos: o Modelo de 
Uppsala da Internacionalização (U-model) e Modelo Inovação-relacionada (I-model) 
(Ruzzier et al., 2006), porém, é também importante dar uma abordagem ás Teorias das 
Redes e Visão Baseada em Recursos. Em relação ás teorias Económicas, são referidas 
várias na literatura, contudo, nesta Revisão da literatura, irá apenas ser abordado o 
Paradigma Eclético. 
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A internacionalização é um processo demorado. Tanto o modelo de Upssala como os 
Modelos de Inovação, sugerem que este processo, percorre vários estádios (Gleason et 
al., 2006) e são ambos usados para retratar o processo e as atividades de 
internacionalização de grandes como de pequenas empresas (Ruzzier et al., 2006). 
O principal de ambos os modelos é o processo de internacionalização incremental, 
primeiro em termos de atividades e depois em termos de recursos (Ruzzier et al., 2006). 
2.2.4.1. TEORIAS COMPORTAMENTAIS 
Na literatura, as teorias comportamentais sobre processos de internacionalização, são 
referidas como teorias de abordagem processual ou de internacionalização incremental. 
De grosso modo podemos dizer que o processo de internacionalização, segundo a 
abordagem comportamental, é um processo gradual com tendência a  ter inicio em 
exportações irregulares, evoluindo para exportações diretas através de representantes no 
estrangeiro (Coelho e Mugnol 2012). 
Podemos contar com vários modelos, assim como a escola de Upssala, que é a mais 
usada, o Modelo de Inovação, a Teoria das redes e a visão Baseada em Recursos. 
Neste ponto, vamos abordar cada uma delas, mas com mais destaque ao Modelo da 
escola de Uppsala. 
2.2.4.1.1. MODELO DE INTERNACIONALIZAÇÃO DE UPPSALA 
Na literatura, tem-se debatido com modelos propostos de Internacionalização. Surge a 
necessidade de um modelo que, por si, explique todos os passos de um mecanismo 
básico para o processo de internacionalização (Johanson e Vahlne, 1977). 
O processo de internacionalização das empresas está muito relacionado com o Modelo de 
Uppsala. Este modelo foi, provavelmente, a inspiração para o desenvolvimento do 
modelo de Inovação-relacionada (Andersen, 1993).  
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Johanson e Vahlne (1977), propuseram o Modelo de Internacionalização de Uppsala 
como modelo explicativo para o processo de internacionalização de uma empresa, 
através de observações empíricas de empresas suecas: Volvo, Sandvik, Facit, Atlas e 
Copco. Estas empresas suecas foram avaliadas pela forma como seleccionavam os 
mercados e a sua respectiva entrada, com o seu objectivo de expandir os seus produtos 
ou serviços. 
Johanson e Wiedershiem-Paul (1975), referem que o modelo de Uppsala engloba vários 
estádios com diferentes graus de comprometimento com o mercado. Porém nesse 
estudo apenas referem quatro estádios que consideram mais relevantes: 
1. Atividades de exportação não regulares; 
2. Atividades de exportação via representantes independentes; 
3. Atividades de exportação por intermédio de uma subsidiária; 
4. Vendas que partem de produção local. 
Neste modelo, a internacionalização, de uma empresa é acompanhada por um processo 
de vários tipos de aprendizagem, em que a empresa vai gradualmente aumentando o seu 
envolvimento nos mercados internacionais. Segundo o modelo, o conhecimento de 
mercado experiencial e o compromisso com os recursos da empresa (aspectos de estado), 
afetam o compromisso com as decisões e as atividades de negócio correntes (aspectos de 
mudança). Estes mesmos aspectos de mudança, aumentam o conhecimento de mercado 
e estimulam o compromisso com os recursos nos mercados internacionais (Andersen, 
1993). 
O primeiro objectivo representado por este modelo explicativo é o de penetrar no 
mercado doméstico e, a partir daí, começar a exportar para os mercados estrangeiros, 
tendo em conta a distância física e geográfica, minimizando o risco, optando por 
mercados similares ao mercado doméstico. Também a estratégia de go-to-market é 
representada e orientada de forma gradual, optando inicialmente por canais mais baratos 
e menos rígidos (Johanson e Vahlne, 1977; Cavusgil, 1980).  
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Internacionalização depende de dois aspectos essenciais, o conhecimento adquirido de 
mercado e o compromisso dos recursos da empresa a esse mercado. O modelo refere 
que a empresa não irá despender altos níveis de recursos enquanto não tiver altos níveis 
de conhecimento experiencial de mercado (Anderson, 1993; Johanson e Vahlne 1977; 
Johanson e Vahlne 1990).  
Coelho e Mugnol (2012) referem três excepções à regra de Uppsala: 
1. Quando uma empresa dispõe de altos níveis de recursos, esta não terá tanta 
dificuldade em despender de alguns, comprometendo-os, acelerando assim o 
processo de Internacionalização; 
2.  O conhecimento de mercado pode ser obtido de diferentes formas quando as 
condições de mercado se apresentam estáveis e homogéneas; 
3. A experiência adquirida em mercados similares, proporciona à empresa a 
generalização dos seus conhecimentos para outro mercado. 
No processo de entrada em novos mercados, segundo o modelo de internacionalização 
de Uppsala, a penetração em novos mercados, a cada passo da empresa, é feita com uma 
maior distância psicológica e que o comportamento de uma dada empresa num mercado 
específico, é o reflexo de uma cultura organizacional de aprendizagem e compromisso. 
Assim, quanto mais a empresa aprende sobre determinado mercado, esta aplica cada vez 
mais recursos nesse mercado em diferentes passos (Autio, 2005; Bell, 1995). 
 
Ilustração 1 – Modelo de Uppsala de Johanson e Vahlne (1977) 
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O modelo em cima demonstrado, foi organizado de tal modo que a sua dinâmica permite 
que o outcome de um evento, constitua o input do próximo (Johanson e Vahlne, 1977), 
defendendo que o envolvimento da empresa nos mercados internacionais é processado 
por passos incrementais (Ruzzier et al., 2006). 
2.2.4.1.2. UPPSALA E A DISTÂNCIA PSICOLÓGICA 
A distância psicológica, pode ser definida como os factores que perturbam ou impedem a 
fluidez de informação entre a empresa e os mercados internacionais, como por exemplo, 
a língua, cultura, sistema político, educação, etc. (Johanson e Wiedersheim-Paul, 1975). 
Para Evans et al., (2000), a distância psicológica pode ser definida como a “distância entre 
o mercado interno e o mercado externo, resultante das percepções das diferenças 
culturais e de negócios”. 
Stottinger e Schlegelmilch (1998), referem que a maneira de uma empresa adquirir 
conhecimento experiencial através do modelo de internacionalização de Uppsala, é de 
primeiro, entrar nos mercados estrangeiros que tenham reduzida distância psicológica e, 
ir sucessivamente entrando em mercados com cada vez maior distância psicológica. 
Segundo os mesmos, a distância psicológica também interfere no modo de entrada no 
mercado. Embora a exportação seja o método mais comum de entrada num mercado 
estrangeiro, quando uma empresa se depara com uma distância psicológica reduzida é 
mais provável que opte por formar uma Joint-Venture (Coelho e Mugnol, 2012). 
O processo de internacionalização de uma empresa é fortemente influenciado pela 
distância psicológica. Esta pode tornar o processo mais ou menos lento, mais ou menos 
faseado e, sendo assim, torna-se importante a empresa saber como lidar com o avanço 
pelo processo internacional. Pegando na contribuição teórica de Johanson e 
Wiedershiem-Paul (1975), pode-se transformar o seguinte modelo para por em evidência 
a distância psicológica no processo internacional de uma empresa. 
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Ilustração 2 - a distância psicológica no processo internacional de uma empresa (Coelho e Mugnol, 2012). 
Ao avançar por este processo, ocorre um aumento do envolvimento internacional da 
empresa, levando assim, a uma diminuição da distância psicológica o que por sua vez é 
proporcional a um aumento da experiência e conhecimento nas operações efetuadas em 
cada mercado. Em simultâneo ao referido anteriormente, também o compromisso 
internacional da empresa aumenta, ao mesmo tempo que a distância psicológica vai 
diminuindo (Coelho e Mugnol, 2012). 
2.2.4.1.3. MODELO DE INOVAÇÃO I-MODEL 
Tal como o Modelo de Uppsala, o modelo de inovação, mais conhecido por I-Model, 
refere-se ao processo de internacionalização como um processo gradual que vai 
decorrendo ao longo do tempo, enquanto a empresa adquire conhecimento e 
experiência. Este processo gradual, deve-se à aversão ao risco e à incapacidade de 
adquirir conhecimento de mercado eficientemente (Cavusgil, 1980). 
Neste modelo, o processo que leva à internacionalização de uma empresa, tem como 
base uma inovação adquirida pela empresa. O foco do modelo é, exclusivamente, o 
desenvolvimento do processo de exportação de pequenas e médias empresas (Leonidou 
e Katsikeas, 1996). 
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2.2.4.1.4. TEORIA DAS REDES 
A teoria das Redes é fortemente baseada no Modelo de Upssala de Johanson e Vahlne, 
continuando o processo de análise da internacionalização da empresa, aplicando a 
perspectiva das redes (Ruzzier, 2006). 
A teoria das redes defende que o processo de internacionalização de uma empresa é o 
resultado de um desenvolvimento de conexões em rede, podendo estas ter origem em 
redes internas ou externas. Estas conexões podem ser diretas ou indirectas (parceiros de 
alianças, compradores de larga escala, distribuidores, consultantes e bancos) e são 
realizadas com indivíduos ou com as próprias empresas que são possuidores de recursos 
e experiência, tornando o acesso à informação mais facilitado e, por sua vez, menos 
dispendioso (Johanson e Mattsson, 1988; Knight, 1997). 
2.2.4.1.5. VISÃO BASEADA EM RECURSOS 
Segundo esta teoria, o processo de internacionalização de uma empresa dá-se devido à 
panóplia de recursos usados pela administração, com o objetivo de criação de valor. 
Muitos dos recursos utilizados pelas empresas são bastante valiosos e, de certo modo, 
contribuem para destaque da firma, resultando assim, numa vantagem competitiva face à 
concorrência (Prahalad e Hamel, 1990). 
2.2.4.2. TEORIAS ECONÓMICAS – O PARADIGMA ECLÉTICO 
São várias as teorias económicas, que se podem encontrar na literatura, porém neste 
pondo vamos abordar apenas uma delas, que foi desenvolvida por Dunning, o Paradigma 
Eclético. 
Esta teoria relaciona as características da empresa e dos mercados para explicar o 
estímulo à internacionalização da produção de uma empresa. Nesta perspectiva, o 
processo é diferenciado pelas características do produto e do mercado (Coelho e  
Mugnol, 2012). 
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As teorias de internacionalização de empresas, segundo a perspectiva de mercado, têm 
tido como base as teorias estratégicas para as grandes empresas, com fortes raízes em 
teorias económicas. Mais conhecido por Paradigma de OLI (Ownership advantages; 
Location Advantages; Internalization advantages), o Paradigma Ecletico tem como base 
as teorias de internacionalização e procura explicar as diferentes formas de produção 
internacional, assim como a selecção de um mercado estrangeiro para investimento 
direto (Dunning, 1988; Ruzzier, 2006). 
2.3. AS BORN GLOBALS  
Em contraste com as aproximações tradicionais das teorias de internacionalização, 
verifica-se nos mercados internacionais a existência de um certo tipo de empresas que se 
tornam globais pouco tempos após a sua formação (Oviatt e McDougall, 1994), e várias 
teorias têm surgido para explicar o fenómeno representado por estas empresas que, 
embora pouco maduras no mercado, apresentam muito menos aversão ao risco do que 
as empresas mais maduras nos mercados internacionais (Hashai, 2011). 
2.3.1. DEFINIÇÃO 
Uma empresa Born Global pode ser definida, segundo a literatura, como uma empresa 
que desde a sua formação, procura com que uma parte substancial das suas receitas seja 
o resultado da venda dos seus produtos nos mercados internacionais. O foco principal e 
distintivo de uma empresa Born Global não está no seu tamanho, mas sim na idade em 
que esta se torna internacional (Oviatt e McDougall, 1994). 
Knight (1997) define uma empresa Born Global como uma empresa estabelecida no 
mercado desde 1976, que inicia a sua actividade de exportação até antes do terceiro ano 
desde a sua formação e com receitas mínimas de 25% nos mercados internacionais. 
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Ilustração 3 - Classificação das firmas (Moen e Oysten, 2002). 
2.3.2. PRIMEIROS INDÍCIOS 
Ao contrário do que se possa pensar, o fenómeno das empresas que se aventuram em 
mercados internacionais pouco tempo após a sua formação, marca uma existência 
centenária, como é o exemplo da East India Company, fundada em 1600 e da Ford Motor 
Company em 1903. Porém, o foco literário nessa altura apenas se centrava nas empresas 
maduras no mercado doméstico com exportação tardia e gradual (Oviatt e McDougall, 
1994; Thai e Chong, 2008). Assim, o paradigma que se verificava nos mercados da altura, 
era que apenas as grandes empresas competiam nos mercados internacionais, enquanto 
empresas mais pequenas se mantinham local ou regionalmente (Etmad, 2004).  
Como podemos ver com esta abordagem, fenómeno das Born Globals não é uma 
novidade do século XXI. Este fenómeno começou a ter foco literário, desde inícios dos 
anos 80. Na literatura da altura, já se começava a referir que as empresas que nasciam 
com uma visão orientada para os mercados internacionais, eram um fenómeno em 
expansão (Oviatt e McDougall, 1994). Porém, o termo “Born Global” apareceu pela 
primeira vez na literatura de negócios quando McKinsey & Co. (1993) identificaram um 
grupo de manufactores australianos que começaram com a actividade de exportação 
apenas dois anos após se estabelecerem no mercado (Varma, 2010). Contudo, segundo 
Kinght et al., (2005), para além do fenómeno registado pelos manufactores australianos, 
na Escandinávia e nos Estados Unidos da América também se registou este tipo de 
fenómeno, daí estes mercados registarem um significativo crescimento da exportação. 
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2.3.3. O QUE SÃO 
Na literatura, são-lhes atribuídas várias denominações, assim como, “International New 
Ventures”, “Born Globals”, “Global Start-Ups” (Knight et al., 2004), “Instant Exporters”, 
“Born-Internationals”, “High Technology Start-ups”, “Early Internationalizing Firms” e 
“Micromultinationals” (Oviatt e McDougall, 1994; Rialp et al., 2005; Knight e Cavusgil, 
1996). 
No entanto, podemos referir que, de certa forma, o próprio termo “Born Global”. Torna-
se uma expressão relativamente enganosa, pois a empresa não nasce global desde o seu 
início, vai sim aumentando o seu nível de internacionalização rapidamente após a sua 
formação (Hashai, 2011). 
O termo Born Global, foi inicialmente, “patenteado” por Rennie (1993) e já é usado por 
autores como é o caso de, Knight e Cavusgil (1996), Knight (1997), Madsen e Servais 
(1997), Moen (2002), Hashai e Almor (2004) e Varma (2010), entre outros.  
2.3.4. O QUE AS CARACTERIZA  
As empresas Born Global apresentam aspectos únicos que lhes permitem usufruir e 
utilizar os recursos disponíveis de uma forma mais eficiente. Por sua vez, estas empresas 
necessitam de um nível elevado de maturidade para assim se tornaram empresas 
multinacionais. Para este nível de maturidade, torna-se necessário, muitas vezes, a 
preservação de Know-How das empresas. É importante perceber que é fundamental para 
o sucesso da empresa Born Global, uma orientação empreendedora global com uma visão 
global, desde a formação da mesma. Além de uma visão global e um Know-How 
vantajoso, é característico numa empresa Born Global altos níveis de intangibilidade, 
eficiência e os gestores contam já com um bom porte de experiência internacional, 
levando, assim, juntamente com o Know-How a uma vantagem competitiva superior 
(Gleason et al., 2006).  
A literatura existente procura explicar a rápida internacionalização demonstrada pelas 
empresas Born Global. As explicações passam pela capacidade destas empresas 
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ganharem vantagem competitiva ao utilizarem o seu conhecimento tecnológico para 
entrarem num processo de internacionalização rápido e, ao mesmo tempo, assegurarem 
e aumentarem a sua presença internacional (Hashai, 2012). Outros, referem que a rápida 
internacionalização de uma empresa Born Global deve-se aos nichos de mercados globais, 
à habilidade para criar e aumentar o capital nos mercados internacionais, à visão e 
capacidade dos empreendedores, à confiança crescente nas redes internacionais e ás 
alianças estratégicas (Varma, 2010). 
São características observáveis numa empresa Born Global, certas limitações financeiras e 
humanas (Knight et al., 2004). Para além de limitações financeiras, como já foi referido 
antes, têm também, uma considerável experiência em mercados internacionais, 
apresentam um pequeno mercado doméstico e nichos globais de produtos nos mercados 
globais (Gabrielsson, 2005). Porém os recursos de que dispõem, utilizam-nos com mais 
eficiência do que as empresas mais maduras (Gleason et al., 2006), o que se traduz no 
sucesso da empresa em mercados internacionais com eficiência e eficácia superiores 
(Knight e Cavusgil, 2004). 
Na maioria dos casos, as empresas Born Globals são formadas por empreendedores 
experientes que aproveitaram uma descoberta significativa num processo ou tecnologia. 
Associando todo o Know-How adquirido com os anos de experiência internacional a essa 
descoberta ou evolução no ramo tecnológico, desenvolve-se uma ideia de um produto 
inovador ou uma nova maneira de fazer negócios (Andersson e Wictor, 2003). 
De referir que normalmente, os produtos das Born Globals são vendidos para uso 
industrial com valor acrescentado (Andersson e Wictor, 2003). 
2.3.5. BORN GLOBAL VS. BORN GRADUAL? 
Sendo que a entrada em mercados estrangeiros de uma Born Global é relativamente 
rápida em relação a empresas tradicionais, também denominadas na literatura como 
empresas Born Gradual, obtém se a vantagem de First Mover. Ou seja, o primeiro a entrar 
num mercado estrangeiro, tende a obter vantagem competitiva em relação aos 
competidores que entram mais tarde no mercado. Uma entrada precoce no mercado, 
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está associada a uma quota de mercado superior entre as jovens e novas empresas 
(Knight et al., 2004). 
Knight, (1997) refere que as empresas Born Global tendem, mais do que as empresas 
tradicionais, a seleccionar o seu target em mercados onde se faça sentir pouca 
concorrência. Com o agregar dos dados da sua pesquisa, referiu que as empresas Born 
Global têm em média mais consciência internacional, são mais visionárias e mais 
agressivas quando na procura de oportunidades a nível internacional, onde os gestores 
acartam grandes riscos internacionais para atingir os seus objetivos. 
Uma característica importante das Born Globals, é que os gestores vêem o mundo como o 
seu mercado alvo desde a concepção da empresa. Ao contrário das empresas 
tradicionais, que não vêm os mercados estrangeiros como adjuntos do mercado 
doméstico. Por norma, uma Born Global começa a exportar sensivelmente 2 anos após a 
sua formação e visa que pelo menos um quarto das suas vendas sejam obtidas por via da 
exportação (Andersson e Wictor, 2003). 
Como já foi visto, as empresas Born Global tendem a carecer de recursos humanos e 
financeiros, assim como propriedades, equipamentos, entre outros recursos físicos. Estes 
recursos tradicionais, chamados recursos primários tangíveis, são os mesmos que as 
empresas mais velhas, com internacionalização gradual, utilizam, para assim crescerem e 
suceder em mercados estrangeiros. Ao contrário de uma empresa que tem uma 
internacionalização gradual, uma Born global utiliza os chamados recursos intangíveis, 
assim como é o exemplo da orientação para o mercado, estratégias, entre outros, para 
sucederem nos mercados internacionais. Estes recursos intangíveis, provêm do Know-
How e capacidades adquiridas nos mercados internacionais (Knight et al., 2004). 
A internacionalização, com base na literatura, pode ser vista como um processo onde se 
nota o aumento do denvolvimento de uma empresa em operações internacionais, através 
de um planeamento racional. Baseado no caso de fast-fashion retailers, exemplifica-se a 
diferença de internacionalização, com base no tempo de estabelecimento, entre uma 
empresa Born global e uma empresa Born Gradual (Bhardwaj et al., 2013). 
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Ilustração 4 – Formas de internacionalização (Bhardwaj et al., 2013). 
A representação em cima demonstrada classifica, neste caso, os retalhistas de moda com 
base no tempo de internacionalização e, assim sendo, se o processo é incremental ou 
dinâmico (Bhardwaj et al., 2013). 
2.3.6. AS BORN GLOBALS E O SUCESSO EXPORTADOR 
Varma (2010) refere que o fenómeno das Born Globals é um percursor representativo de 
um sistema internacional de negócios em que qualquer empresa, consegue suceder 
internacionalmente.  
Knight e Cavusgil (2004) sublinham o que já é referido na literatura, que o tamanho 
reduzido e a idade tenra que é característico de uma empresa Born Global, confere um 
certo grau de flexibilidade e agilidade que vai ajudar ao sucesso internacional da 
empresa.  
O sucesso do exportador não está dependente de uma só variável, segundo Knight 
(1997), para além de ter determinado alguns fatores que diferenciam as Born Globals de 
Born Graduals, este também desenvolveu um modelo explicativo para a performance de 
exportação de mercado, identificando a orientação global como fator chave. Numerou 
ainda os seguintes itens para explicar a performance internacional de uma empresa Born 
Global: 
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1. Compromisso com os mercados internacionais; 
2. Competência do marketing internacional; 
3. Produto e qualidade do serviço do produto; 
4. Diferenciação do produto; 
5. Proatividade internacional; 
6. Capacidade de resposta internacional. 
A performance da empresa é dada como o resultado da relação entre o conhecimento do 
empreendedor e da gestão. Será de extrema importância, para atingir uma performance 
superior, tanto o conhecimento dos mercados internacionais e das operações, como a 
forma ou eficácia em que este conhecimento é adquirido. Tem, assim, grande impacto na 
performance da empresa a capacidade de centralização do conhecimento adquirido pela 
gestão, assim como a aprendizagem organizacional através das redes (Knight e Cavusgil, 
2004; Gleason et al., 2006). 
Knight e Cavusgil (2005) identificam alguns antecedentes da performance internacional 
das empresas Born Global. Segundo estes autores, a performance internacional é 
influenciada pelas orientações organizacionais (Orientação Internacional Empreendedora 
e Liderança Tecnológica) e Estratégias Genéricas (Diferenciação, Focus e Custo de 
Liderança). A performance Internacional é, assim, vista como eficácia da empresa em 
atingir os objectivos internacionais segundo orientações especificas e estratégias. 
2.3.7. FATORES DE IGNIÇÃO E ULTRAPASSAR BARREIRAS: A ENTRADA EM 
MERCADOS INTERNACIONAIS  
Várias pesquisas, no tema da rápida internacionalização de empresas, revelaram um 
padrão para poder compreender, esta rápida internacionalização. Foi referido que 
empresas optam por vários métodos, como é o exemplo da exportação, de 
estabelecimento, assim como possuir subsidiárias nos mercados internacionais. Estes 
métodos referidos podem ser explicados à luz da falta de conhecimento de mercado e do 
risco agregado a esses mercados (Johanson e Vahlne, 1977, 1990; Andersson e Wictor, 
2003). 
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A forma de internacionalização de uma empresa Born Global é fortemente influenciada 
pelo tamanho do seu mercado doméstico e pela sua capacidade de produção, assim 
como as forças económicas que estimulam as empresas tradicionais. É também um facto 
que o processo de internacionalização de uma empresa Born Global é mais eficaz e 
eficiente quando existem semelhanças culturais entre o mercado doméstico e o mercado 
alvo (Fan e Phan, 2007). 
Muitas empresas Born Global apresentam uma tendência de Internacionalização por via 
da exportação. Esta tendência para a exportação aliada ás limitações de recursos 
tradicionais, torna-se estrategicamente importante para a empresa adquirir fortes 
distribuidores locais nesses mercados internacionais (Knight e Cavusgil, 2004). 
Para melhor entender os aspectos de uma Born Global é importante estudar os fatores 
que levam à sua formação. 
Andersson e Wictor (2003), referem 4 fatores que influenciam as empresas Born Global. 
 
Ilustração 5 – Fatores influenciadores de empresas Born global (Andersson e Wictor, 2003) 
A globalização é identificada como um fator, mas que por si só não consegue explicar o 
fenómeno das empresas Born Global. Esta pode gerar oportunidade, mas não o sucesso 
nos mercados internacionais. Para isso, será preciso adquirir os recursos necessários para 
que se consigam identificar as melhores e mais rentáveis oportunidades de negócio nos 
mercados internacionais. São então referidos os empreendedores com a sua experiencia 
e Know-How internacional, as redes para quebrar as barreiras existentes e facilitar a 
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comunicação e trocas. A indústria é, também, referida como um fator importante. Assim, 
a indústria não é tanto aquela onde a empresa se localiza, pois uma Born Global tende 
desde inicio a não depender do seu mercado doméstico, mas sim, a indústria que se 
encontra nos nichos dos mercados internacionais. É importante o seu grau de 
crescimento, a oferta já existente (produtos e/ou serviços), e também se os seus 
principais cliente se encontram localizados nessa industria. 
Já Thanh e Chong (2008), baseados no modelo de Etemad (2004), sugerem um modelo de 
fatores que influenciam a formação de uma empresa Born Global: 
 
Ilustração 6 – Fatores impulsionadores da formação de uma empresa Born Global (Thanh e Chong, 2008). 
Estes fatores push e pull são referidos por Knight (1997) como os “gatilhos” (triggers) para 
a internacionalização da empresa. 
Os fatores/forças push, são características internas à empresa e exercem pressão na firma 
de dentro para fora, para que se desencadeie o processo de internacionalização (Etemad, 
2004). 
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Ilustração 7 – Forças push (Etemad, 2004). 
Em relação aos fatores/forças pull, referem se a características externas à empresa que 
fazem aumentar a competitividade da empresa ou proporcionam incentivos à sua 
internacionalização (Etemad, 2004). 
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Ilustração 8 – Forças pull (Etemad, 2004). 
O fenómeno das Born Globals é cada vez mais comum, sendo o processo de 
Internacionalização muito menos complicado e mais facilitado. Este facto, deve-se à atual 
tendência para a globalização, menos barreiras ao comércio e meios de comunicação e 
transporte mais baratos e mais rápidos de exportação (Andersson e Wictor, 2003). 
Com o avanço tecnológico e inovação, com o aumento de pessoas com experiencia em 
negócios internacionais, surgem, assim, investidores experientes com capacidades de 
atrair um capital significativo para conduzir um negócio em qualquer parte, onde muitas 
barreiras são quebradas com a distância de um telefonema ou de um click (Oviatt et al., 
1994). 
Estas empresas recém-criadas com visão internacional, têm fortes tendências e 
aproximações aos mercados internacionais e a culturas destes mesmos mercados 
estrageiros. Os gestores enfrentam menos barreiras estruturais e psicológicas do que as 
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empresas tradicionais, mais maduras no mercado. O tamanho característico destas 
empresas, assim como a sua idade, traz vantagens como a flexibilidade, que lhes 
proporciona benefícios chave para o sucesso em mercados estrangeiros (Knight e 
Cavusgil, 2004). 
Empresas sedeadas em países com mercados pequenos, têm mais tendência em 
tornarem-se Born Globals do que empresas sedeadas em mercados domésticos 
relativamente grandes (Andersson e Wictor, 2003). 
Em suma, neste ponto, segundo Knight (1997), existem vários factores e tendências que 
proporcionaram o surgimento das Born Globals: 
 Globalização de mercados de bens e serviços; 
 Avanços em comunicações e tecnologias; 
 Vantagens inerentes a novas empresas; 
 Notório aumento da importância das redes globais; 
 Crescente proeminência dos nichos de mercado globais. 
2.4. BORN GLOBALS DRIBLANDO A TEORIA DE UPPSALA 
O facto de que as Born Globals são um fenómeno que se está a propagar pelo mundo e a 
grande velocidade em grandes números, despoletou um interesse crescente em 
compreender os fatores que levam à internacionalização a curto prazo destas novas 
empresas (Thanh e Chong, 2008). 
Considera-se de extrema importância a uniformização da literatura para um modelo geral 
de Internacionalização de empresas Born Global, assim com o desenvolvimento de uma 
teoria explicativa, já seria de maior compreensão e previsão as etapas de 
internacionalização de uma Born Global (Etemad, 2004; Ha et al., 2008). 
2.5. ULTRAPASSANDO O MODELO  
Opostamente ao modelo de Internacionalização da escola de Uppsala e as restantes 
teorias de Internacionalização gradual, o processo de internacionalização de uma 
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empresa Born Global ocorre por uma contracção de tempo e espaço. Portanto, o tempo 
torna se um elemento essencial e importante para a identificação de uma empresa Born 
Global. Na literatura, este conceito está relacionado com a velocidade do crescimento 
internacional, com o espaço de internacionalização e com o início da expansão 
internacional da empresa (Madsen e Servais, 1997; Onetti et al., 2010). 
Este tipo de empresas, denominadas Born Globals, vieram contrapor a política de 
Internacionalização das empresas mais enraizadas no mercado, que inicialmente tinham 
uma visão apenas para o mercado doméstico, foram-se internacionalizando com os anos 
e criando rotinas no seu mercado domestico (Knight et al., 2004). 
Johanson e Vahln (1977,1990) e Varma (2010), referem que, no contexto da 
internacionalização de empresas, verifica-se que algumas empresas dão saltos 
deliberados nos passos gradualistas de internacionalização dos modelos tradicionais. 
Vários estudos já questionam e criticam tanto o modelo de Internacionalização de 
Uppsala, como os de inovação-relacionada, no que toca a explicar o fenómeno de rápida 
e forte internacionalização de empresas recentemente estabelecidas (Moen e Servais, 
2002). 
Como visto na literatura, existente e já por definição, todo o processo de 
internacionalização de uma empresa Born Global é mais rápido que o processo de 
internacionalização referido pelas teorias tradicionais. Para além do modelo proposto de 
Uppsala se tornar inconsistente no que toca a Born Globals, assim também se torna 
irrelevante o desenvolvimento de mercado através da aprendizagem organizacional e 
também o conceito de distância psicológica. Nos modelos tradicionais de 
internacionalização, o fator chave para explicar a internacionalização incremental é a 
aprendizagem organizacional. Por sua vez, numa empresa Born Global o foco não está 
primeiramente da aprendizagem organizacional, mas sim no empreendedor. Estes 
empreendedores fundadores das empresas Born Global vêem oportunidades onde outros 
não conseguem ver. Porém, encontrar oportunidades não é suficiente. Os 
empreendedores têm que implementar uma estratégia global eficiente. Esta 
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implementação da estratégia global é facilitada pelas redes globais, pela tendência da 
globalização, menos barreiras a trocas comerciais e meios de comunicação tecnológica 
mais baratos (Andersson e Wictor, 2003). 
Hashai (2011) refere duas dimensões explicativas para poder compreender a rápida 
expansão internacional das empresas Born Global. Internacionalização por âmbito 
geográfico (ex: numero de países onde atuam), e pela extensão de operações no 
estrangeiro (numero de atividades coordenadas para lá da fronteira). Descobre então, 
que é mais arriscado para uma Born Global seguir pelos dois caminhos em simultâneo, 
referindo ser mais prudente optar por percorrer os caminhos um de cada vez. Uma vez 
que há sempre risco inerente a decisões estratégicas internacionais, se uma Born Global 
optar por uma posição dominante no processo de internacionalização, o risco é 
claramente reduzido. Além de também proporcionar à empresa um melhor controlo de 
gestão e capacidade de alavancar os recursos existentes, de modo a seguir um caminho 
para a rápida internacionalização. 
2.6. OS ANTECEDENTES DAS BORN GLOBALS COMO DETERMINANTES DA 
PERFORMANCE DE EXPORTAÇÃO 
Neste ponto irão ser apresentados os antecedentes das Born Globals, presentes na 
literatura, que consideram ser influenciadores da performance de exportação. 
A performance é uma guia fundamental para uma empresa analisar o seu nível de 
sucesso, tanto nacional como internacional. Têm sido usadas diferentes maneiras de 
explicar a performance de exportação na literatura, não chegando a um consenso. Isto 
explica o porquê de se tornar tão complexo ao lidar com este tema. Bonoma e Clark 
(1988), referiram que: “perhaps no other concept in marketing’s short history has proven 
as stubbornly resistant to conceptualization, definition, or application” (Lages et al., 2005).  
Desde cedo, que as áreas de Administração Estratégica e Administração de Marketing se 
empenharam em desenvolver e explicar a temática da performance de exportação. É 
sabido que a performance de exportação é uma das variáveis importantes inerentes à 
empresa que lhe garante um destaque da concorrência, devido à vantagem competitiva 
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que lhe confere. Assim sendo, tendo em conta todo o crescimento do comércio global, 
torna-se importante poder explicar e diferenciar os determinantes da performance de 
exportação das empresas, de modo a poder entender e melhoras os resultados das suas 
acções nos mercados internacionais (Cavusgil e Zou, 1994; Morgan et al., 2004; Costa, 
2012).  
Vários autores, sugeriram que a estratégia de marketing influenciava a performance das 
empresas, foi então que Cavusgil e Zou (1994), na sua pesquisa sobre a performance de 
marketing de exportação, concluíram que as empresas podem atingir melhores níveis de 
performance nos mercados internacionais, através de uma estratégia de marketing 
implementada. 
Gleason et al., (2006) referem que a performance de uma empresa Born Global é 
influenciada por características da própria empresa, tais como, a gestão, experiencia em 
mercados estrangeiros e o capital de risco. 
A performance do exportador, é definida pela intensidade em que os objectivos da 
empresa, tanto os financeiros, como os estratégicos, na exportação de um produto para 
os mercados internacionais, são atingidos segundo uma estratégia de marketing de 
exportação (Lages et al., 2008). 
2.6.1. ORIENTAÇÃO INTERNACIONAL EMPREENDEDORA E A PERFORMANCE DE 
EXPORTAÇÃO 
O comportamento de um empreendedor é um fator de extrema importância numa 
empresa Born Global. Muitas Born Globals surgem devido à capacidade de liderança e 
desejo de lucros a curto prazo por tarte dos empreendedores (Li e Thai, 2008). 
O interesse em empreendedorismo internacional tem aumentado nos últimos anos. Uma 
das definições mais corrente é: “empreendedorismo internacional é a combinação de 
comportamentos de risco, inovadores e proativos, que atravessa as fronteiras nacionais 
de modo a criar valor para as organizações”. Numa empresa Born Global, um 
empreendedor é verdadeiramente definido como um empreendedor, com ação 
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empreendedora utilizada para uma rápida internacionalização da empresa (Andersson e 
Wictor, 2003).  
A matéria de empreendedorismo tem sido usada em várias teorias, entre elas estão as 
teorias de internacionalização. A teoria de efectuação, é dada como uma melhor maneira 
de descrever o desenvolvimento uma Born Global. Nesta perspectiva o foco é o 
empreendedor pro-activo (Andersson, 2011).  
No seu estudo em Born Globals Vietnamitas, Thai e Chong (2008), revelam que nos casos 
analisados, as empresas Born Globals têm origem devido à capacidade de liderança de 
empreendedores e da necessidade de se obter lucros num curto período de tempo. 
Quando na pesquisa de novos mercados internacionais, a inovação e proatividade da 
empresa é o reflexo da sua orientação internacional empreendedora. Para uma empresa 
Born Global, uma postura inovadora, visionária e proativa é fundamental para 
contrabalançar o fato de esta não usufruir de grandes recursos. Estes aspectos são 
necessários e importantes para entrar em mercados complexos cheios de incerteza e 
risco (Knight e Cavusgil, 2004). 
Podemos referir, então, que uma empresa Born Global com uma orientação internacional 
empreendedora, está direcionada para o sucesso da entrada nos mercados internacionais 
(Knight e Cavusgil, 2004), sendo vários os estudos que vieram sublinhar o forte 
relacionamento do empreendedorismo com a performance (Kuivalainen et al., 2007; Keh 
et al., 2007). 
Como é o caso de Jantunen et al., (2005), que confirma, num estudo, a hipótese de que a 
orientação internacional empreendedora de uma empresa está positivamente 
relacionada com a performance de uma empresa. 
A orientação internacional empreendedora é uma característica bastante importante 
numa empresa Born Global, pois dirige a empresa para o desenvolvimento de bens de 
alta qualidade distintos dos já existentes nos mercados internacionais e com um notável 
avanço tecnológico, guiando, assim, a empresa para o sucesso nos mercados 
internacionais. Esta, quando combinada com outros recursos como boas skills de 
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marketing, promove uma excelente visão e capacidade de exploração dos mercados 
internacionais (Knight e Cavusgil, 2004). 
Knight e Cavusgil (2004) e Rialp-Criado et al., (2005), identificaram a orientação 
internacional empreendedora como a chave para o sucesso das empresas Born Global 
nos mercados internacionais. 
2.6.2. DESENVOLVIMENTO DE PRODUTOS ÚNICOS E A PERFORMANCE DE 
EXPORTAÇÃO 
Para suportar e assegurar o sucesso internacional de uma empresa Born Global, o 
desenvolvimento de produtos únicos revela-se uma característica importante, pois dá à 
firma uma espécie de “vantagem monopolista”. Esta teoria da vantagem monopolista, 
sugere que uma empresa consegue entrar nos mercados internacionais porque possui 
recursos únicos e superiores aos possuídos pelas empresas do mercado onde se pretende 
entrar. Existem inúmeras aproximações teóricas para o sucesso em negócios 
internacionais, porém, pode-se dizer que a inovação aliada à empresa que conduz ao 
desenvolvimento de produtos únicos é particularmente importante para o sucesso de 
uma Born Global (Knight e Cavusgil, 2004). 
2.6.3. COMPETÊNCIA TECNOLÓGICA GLOBAL E A PERFORMANCE DE EXPORTAÇÃO 
É um tipo de competência importante numa empresa Born Global, para a indústria e para 
os mercados internacionais. A competência tecnológica global facilita em grande parte a 
criação de produtos superiores aos existentes no mercado, oferecidos pelos players, 
assim como o melhoramento de produtos já existentes e melhor eficiência no processo 
de produção. Uma produção tecnologicamente avançada trás benefícios a grandes níveis 
podendo, assim, ir de encontro ás características e necessidades dos nichos identificados 
nos mercados internacionais. A competência tecnológica global em conjunto com, como 
por exemplo, o desenvolvimento de produtos únicos, mostram ser características 
importantes de uma empresa Born Global, que fazem a empresa alcançar uma 
performance superior nos mercados internacionais (Knight e Cavusgil, 2004).   
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2.6.4. ORIENTAÇÃO GLOBAL E A PERFORMANCE DE EXPORTAÇÃO 
Knight, (1997) sugeriu este termo para poder descrever melhor uma empresa Born Global 
e acabou por concluir que este constructo, revela ser uma característica chave na 
performance internacional da empresa Born Global.  
É de se esperar que uma empresa que tenha uma forte orientação global, seja designada 
por Born Globlal. Os estudos comprovam que a orientação global dos gestores influencia 
significativamente o comportamento de exportação e a sua performance (Moen, Oystein, 
2002). 
2.6.5. DESENVOLVIMENTO DE NOVOS PRODUTOS E A PERFORMANCE DE 
EXPORTAÇÃO 
A inovação de produto ou o desenvolvimento de novos produtos, pode apresentar-se 
como uma posição estratégica optada pela empresa. Nesta posição estratégica, há um 
comprometimento por parte das empresas em apresentar aos seus clientes 
internacionais produtos que sejam novos, tanto para a empresa, como para o mercado. 
Foi relacionado o desenvolvimento de produtos inovadores com a performance de 
exportação e foi encontrada uma relação bastante positiva entre os dois (Lages et al., 
2009).  
Costa, (2012) demonstrou ser verdadeira a hipótese de que a inovação de produto 
influencia, positiva e significativamente, a performance de exportação de uma empresa. 
No mesmo trabalho, foi sublinhado que o desenvolvimento de novos produtos, traz para 
a empresa protecção contra os competidores, através de barreiras criadas por esses 
mesmos produtos. Deste modo, os clientes têm à sua disposição produtos que não são 
encontrados nas ofertas da concorrência. Tudo isto, leva a um aumento da performance 
de exportação, ganhando vantagem competitiva nos mercados internacionais. 
Em suma, o desenvolvimento de novos produtos encarado como uma posição estratégica 
da empresa, onde esta se empenha em produzir produtos que sejam inovadores, tanto 
para a empresa como para o mercado, onde se encontram os seus potenciais clientes 
(Lages et al., 2009; Costa, 2012).  
Os Determinantes da Performance de Exportação 




Faculdade de Economia da Universidade de Coimbra | Mestrado em Marketing 2012/2013 
    
2.7. CONCLUSÃO 
Com a elaboração do capítulo 3, foi possível distinguir as diferentes correntes existentes 
para a explicação do processo de internacionalização. 
Ao abordar a teoria da escola de Uppsala e confrontando-a com as teorias da 
internacionalização precoce de empresas, verificou-se uma discrepância que tem origem 
nos mesmos alicerces das diferentes teorias. Não é possível explicar a internacionalização 
das empresas denominadas por Born Globals à luz do processo de internacionalização das 
empresas convencionais. 
Com a revisão geral da literatura e com todos os conhecimentos adquiridos, pode-se 
sublinhar que o empreendedor tem um papel fundamental na criação de uma Born 
global. Sem dúvida alguma que toda a experiência adquirida nos mercados internacionais, 
aliada ás novas tecnologias e à concorrência feroz que se sente nos mercados 
internacionais, são fatores que levam a uma atitude de internacionalização precoce. 
A inovação também é um tema que está muito presente na matéria de 
internacionalização das empresas Born Global. É a atitude perante os mercados e a 
capacidade de inovar, que facilitam à empresa destacar-se da concorrência e atingir uma 
excelente performance nos mercados internacionais.  
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CAPÍTULO 3  
3. QUADRO CONCEPTUAL E METODOLÓGICO 
3.1. INTRODUÇÃO 
O presente capítulo, inicia-se com uma breve definição do paradigma de investigação em 
causa e das linhas orientadoras em que foi baseado. 
Logo depois da breve introdução teórica do paradigma de investigação, é apresentado o 
modelo de investigação proposto e as respectivas hipóteses, com base na revisão da 
literatura apresentado no capítulo 2. 
Por fim é apresentado o método de recolha de dados, seguido da análise factorial. 
3.2. PARADIGMA DE INVESTIGAÇÃO 
Para compreensão deste ponto, é essencial entender teoricamente a sua base, a 
investigação científica. 
Todo o processo de investigação científica é um processo faseado, cuja estrutura se 
apresenta formalizada, e onde todas as opções e métodos usados têm que ter a devida 
sustentação credível. Portanto, o processo de investigação científica é composto por um 
conjunto de fases que proporcionam ao estudo a sua robustez científica. Estas fases 
estruturadas e formatadas, são importantes, ao ponto de permitirem uma clara 
compreensão dos resultados obtidos no estudo, contribuem para a possível continuação 
e extensão do estudo, como também contribuem para a inclusão do contexto do estudo 
nos outros já existentes na mesma área (Marconi e Lakatos, 1997).  
Churchill e Gilbert (1999) definem 7 etapas que são fundamentais à investigação em 
Marketing: 
1. Formulação de um problema; 
2. Escolha do modelo de estudo; 
3. Selecção do método de recolha de dados; 
4. Escolha da amostra; 
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5. Recolha de informações; 
6. Análise e interpretação de dados; 
7. Elaboração do relatório de dados. 
É indiscutível, o fenómeno que se tem vindo a observar de empresas bastante jovens que 
tomam a iniciativa de se internacionalizarem cada vez mais cedo. Isto deve-se à 
necessidade existente, que para uma empresa entrar no mercado e sobreviver, não basta 
entrar e vender produtos. Uma empresa hoje para entrar no mercado tem que se tornar 
competitiva e uma forma disso acontecer, é esta tomar a iniciativa de internacionalizar 
cedo. 
Um facto existente, é que o fenómeno das Born Globals, embora não seja uma novidade 
dos nossos tempos, apenas recentemente lhe deram a devida atenção. Torna-se, então, 
um desafio interessante fazer um estudo sobre as Born Globals em Portugal. 
Assim sendo, tendo em conta toda a revisão teórica de estudos analisados e com toda a 
matéria interiorizada sobre internacionalização, resolvemos aplicar tais conhecimentos ao 
desenvolvimento de um estudo no tecido empresarial português, mais especificamente a 
empresas denominadas por Born Globals e os respectivos determinantes da performance 
de exportação. 
Portanto, foi definido primordialmente como objectivo do estudo, perceber quais as 
variáveis determinantes da performance de exportação nas empresas Born Global em 
Portugal. 
Reunindo toda a informação e tendo em conta toda a curiosidade pessoal pela temática, 
surgem questões que se pretende esclarecer com o presente estudo: 
Em Portugal, as empresas decidem internacionalizar logo após a sua formação? 
Que fatores estimulam o aparecimento de uma Born Global? 
Qual a razão do sucesso das exportações em empresas Born Global? 
Quais as variáveis que afetam a performance de exportação das empresas Born Global? 
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Seguiu-se uma intensa e meticulosa pesquisa bibliográfica na área da internacionalização. 
Essa pesquisa levou-nos a identificar as variáveis capazes de ter influência na capacidade 
de exportação das empresas born globa,l e foram autores como Kinght (1997), Knight e 
Cavusgil (2004), Lages et al., (2009), Zou et al., (1998), Vorhies e Morgan, (2005), que as 
conseguiram determinar e identificar. Muitos outros autores, referem mais variáveis 
capazes de ter influência na performance de exportação, mas tudo isto fora do contexto 
das empresas de rápida internacionalização. 
Com base no conhecimento adquirido nos estudos em cima referidos, desenvolvemos um 
modelo que tentasse explicar a performance de exportação de empresas born global no 
contexto do tecido empresarial português. Logo após a criação e desenvolvimento do 
modelo mais adequado, seguiu-se o desenvolvimento das hipóteses do estudo. 
Tendo já o modelo definido e um plano de pesquisa estipulado, desenvolveu-se o método 
adequado para a recolha de dados pretendidos, da amostra já definida e o meio pelo qual 
a amostra irá ser abordada. 
Depois de recolhidos todos os dados provenientes das respostas da amostra, seguiu-se o 
tratamento estatístico de dados, recorrendo ao programa estatístico SPSS. 
Tendo os dados analisados e devidamente formatados e interpretados, retiraram-se as 
conclusões, comparando-as com os estudos já existentes dentro da mesma área.  
3.3. MODELO DE PESQUISA 
Tendo como base todo o conhecimento adquirido dos autores que identificaram variáveis 
com efeitos na performance de exportação das empresas, desenvolveu-se um modelo de 
investigação para testar no tecido empresarial jovem exportador português. 
3.3.1. MODELO CONCEPTUAL DE PESQUISA PROPOSTO 
O presente modelo de investigação a propor foi o resultado de uma intensa pesquisa na 
área da performance organizacional, no âmbito das Born Globals e internacionalização. 
Foi, então, um processo evolutivo de construção, adicionando e retirando variáveis até 
chegar a um modelo final. O interesse de construção por este modelo foi despoletado 
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pelo trabalho de Moen, Oystein (2002) e de Zhang et al., (2009), sendo depois 
aperfeiçoado pelo trabalho de, Knight (1997), Knight e Cavusgil (2004), Lages et al., 
(2009), Zou et al., (1998) e Vorhies e Morgan, (2005). 
 
Ilustração 9 – Modelo de investigação proposto. 
No modelo proposto para teste nesta investigação científica, identificamos como 
antecedentes do Desenvolvimento de Produtos Únicos e da Competência Tecnológica 
Global, a Orientação Internacional Empreendedora e a Orientação Global. Como 
influenciadores do Desenvolvimento de Novos Produtos, identificou-se o 
Desenvolvimentos de Produtos Únicos e a Competência Global Tecnológica. Por fim, 
identificaram-se, como possíveis influenciadores da Performance de Exportação, o 
Desenvolvimento de Produtos Únicos, a Competência Global Tecnológica e o 
Desenvolvimento de Novos Produtos. 
De seguida, apresentamos todas as hipóteses resultantes do relacionamento estabelecido 
entre as variáveis do modelo de investigação proposto. 
3.3.2. HIPÓTESES DE INVESTIGAÇÃO 
Parindo das variáveis do modelo de pesquisa proposto, obtidos durante durante o 
processo de revisão da literatura, são neste ponto apresentadas as hipóteses de 
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O modelo de investigação aqui proposto, foi obtido por modelos presentes na literatura e 
este será submetido a modelagem por regressões lineares múltiplas. Só assim serão 
formuladas as questões e hipóteses desta investigação. 
3.3.3. DERIVAÇÃO DE HIPÓTESES 
Neste ponto procedemos à apresentação e relacionamento das variáveis integrantes na 
nossa investigação científica. 
Para Marconi e Lakatos (2007), uma hipótese consiste numa formulação provisória de 
uma suposição que antecede a constatação de factos, não existindo regras pré 
estabelecidas para a formulação das mesmas. Assim, para que a pesquisa apresente 
resultados uteis, torna-se necessária a formulação de hipóteses. 
Empresas com uma orientação internacional empreendedora, apresentam características 
das quais se podem destacar a visão da gestão, a inovação e uma postura competitiva e 
proactiva nos mercados internacionais (Knight e Cavusgil, 2005).  
Para empresas inovadoras empreendedoras, é inato o desenvolvimento de novas 
tecnologias. O desenvolvimento de produtos únicos, reflecte a capacidade da empresa 
em distinguir e diferenciar os seus produtos dos já existentes no mercado. Este processo 
envolve a capacidade e eficácia em reter clientes tornando os leais. Tudo isto, através de 
uma mentalidade organizacional onde predomina a preocupação de ir de encontro com 
as necessidades específicas dos clientes (Knight e Cavusvil, 2004). 
Para empresas Born Global, uma vez que tendem a operar em nichos de mercado 
específicos e com escassos recursos, o desenvolvimento de produtos inovadores vai 
facilitar a entrada nesses nichos de mercado (Knight e Cavusvil, 2004). 
Cada vez mais as empresas Born Global com uma forte orientação internacional 
empreendedora, utilizam esta estratégia de diferenciação, através do desenvolvimento 
de produtos únicos, para se diferenciarem das ofertas dos seus concorrentes, de modo a 
atingirem uma performance superior (Knight e Cavusvil, 2004). 
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Renko et al., (2009), formulam e confirmam a hipótese de que uma empresa, com 
orientação empreendedora, está positivamente associada com a inovação e introdução 
de produtos que são únicos no mercado.  
Estes conceitos levaram à formulação da seguinte hipótese que se pretende testar: 
H1: A Orientação Internacional Empreendedora tem um efeito positivo no 
Desenvolvimento de Produtos Únicos. 
A orientação empreendedora numa empresa resulta na forte inovação, projectos de risco 
e antecipação face à concorrência (Renko et al., 2009). 
Pesquisas na temática da Orientação Internacional Empreendedora, sugerem que 
empresas Born Global atingem uma superior vantagem competitiva devido ao uso de 
competências tecnologias únicas, as quais utilizam nos mercados internacionais 
(Filatotchev et al., 2009). 
Estes conceitos levaram à formulação da seguinte hipótese que se pretende testar: 
H2: A Orientação Internacional Empreendedora tem um efeito positivo na Competência 
Global Tecnológica. 
Para Knight e Cavusvil, (2004), quando uma empresa em toda a sua estrutura se 
apresenta significativamente orientada para os mercados globais (atuais ou potenciais), 
esta, desenvolve competências que levam à inovação, através do uso de processos 
tecnológicos superiores. 
Já para Renko et al., (2009), a necessidade sentida para a formulação de novas propostas 
de valor para os mercados internacionais, é o resultado de uma cultura organizacional 
orientada pra os mercados internacionais. 
Estes conceitos levaram à formulação da seguinte hipótese que se pretende testar: 
H3: A Orientação Global tem um efeito positivo no Desenvolvimento de Produtos Únicos. 
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Para Knight, (1997), as competências tecnológicas adquiridas pelas empresas born global, 
são o resultado de um processo evolutivo de contacto com o mercado e com os 
concorrentes que nele atuam. Assim, à medida que aumenta a competitividade nos 
mercados, também aumenta a propensão a adquirirem e desenvolverem novos meios de 
fazer frente à concorrência. 
Estes conceitos levaram à formulação da seguinte hipótese que se pretende testar: 
H4: A Orientação Global tem um efeito positivo na Competência Global Tecnológica. 
Para Lages et al., (2011), o desenvolvimento tecnológico empresarial é fulcral quando 
uma empresa decide se aventurar pelos mercados internacionais. É uma das formas mais 
seguras de assegurar o crescimento da empresa nos ambientes competitivos 
internacionais devido à criação de produtos inovadores para os mercados. 
Assim, tendo em conta a competitividade crescente e todo o Know-How resultante da 
interacção com os mercados, a tendência para estas empresas desenvolvidas 
tecnologicamente e com foco internacional é de desenvolver produtos inovadores que se 
distingam dos existentes no mercado (Knight e Cavusvil, 2004). 
H5: A Competência Global Tecnológica tem um efeito positivo no Desenvolvimento de 
Produtos Únicos 
As empresas preocupam-se em investir, de modo a expandir a sua capacidade tecnológica 
reunindo os recursos existentes. Assim sendo, esta, consegue beneficiar por introduzir 
novas tecnologias em produtos existentes ou podem também desenvolver inovações 
tecnológicas que proporcionam mudanças radicais na sua linha de produtos (Renko et al., 
2009). 
O desenvolvimento de produtos únicos é um processo onde a empresa percorre um 
caminho de improvisos, no qual se procura adoptar novas tecnologias e experimentação 
de novas alternativas, que por sua vez conduz à produção de novos produtos e inovações 
(Lages et al., 2011). 
Estes conceitos levaram à formulação da seguinte hipótese que se pretende testar: 
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H6: O Desenvolvimento de Produtos Únicos tem um efeito positivo no Desenvolvimento 
de Novos Produtos. 
A diferenciação através do desenvolvimento de produtos únicos permite à empresa Born 
Global afastar os concorrentes existentes no seu mercado, evitando a necessidade de 
adquirir posicionamento “low-Cost”, aumentando as suas margens de lucro e 
posteriormente através da criação da percepção de exclusividade, o ganho de uma 
elevada cota de mercado (Knight e Cavusgil, 2005). Esta atitude perante o mercado 
revela-se eficaz para uma performance internacional superior (Knight et al., 2004).  
Produtos que se tornam inovadores e se diferenciam dos produtos da concorrência, 
tipicamente surgem com estratégias de preço diferentes. Ou se segue uma estratégia 
Skimming, ou se opta por posicionar o seu produto como Premium. Assim se consegue 
obter mais vendas, mais lucros e menores custos de aquisição (Lages et al., 2011).  
Estes conceitos levaram à formulação da seguinte hipótese que se pretende testar: 
H7: O Desenvolvimento de Produtos Únicos tem um efeito positivo na Performance de 
Exportação. 
A Competência Global Tecnológica promove a criação de produtos superiores assim como 
a melhoria de produtos já existentes (Knight e Cavusvil, 2004), o que vai de encontro com 
Renko et al., (2009) quando este refere que olhando para os antecedentes da inovação de 
produtos ao nível de uma empresa, nos deparamos com a orientação internacional 
empreendedora e/ou competência tecnológica. 
A Competência Tecnológica Global é uma característica de extrema importância numa 
empresa Born Global, pois além de conduzir a uma performance superior nos mercados 
internacionais, é uma “fonte” de desenvolvimento de novos produtos (Knight e Cavusgil, 
2004). 
Quando no mercado se depara com uma inovação radical de um novo produto, isso 
significa que as ferramentas tradicionais para a criação de produtos, foram postas de 
lado. Para tal, uma empresa usa novos processos tecnológicos, novas ideias e novos 
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paradigmas, chegando assim à criação de novos produtos, tanto para a empresa como 
para o mercado (Lages et al., 2011). 
Para Renko et al., (2009), a inovação de produtos numa empresa reflecte a tendência 
existente para novas ideias e processos criativos e tudo isto partindo de práticas e 
tecnologias já estabelecidas na empresa. Os mesmos autores afirmam que a competência 
tecnológica de uma empresa está intimamente relacionada com a inovação de produtos 
no mercado. 
Estes conceitos levaram à formulação da seguinte hipótese que se pretende testar: 
H8: A Competência Tecnológica Global tem um efeito positivo no Desenvolvimento de 
Novos Produtos. 
A tecnologia é a base da inovação, o que proporciona à empresa responder eficazmente 
as necessidades e exigências presentadas pelos mercados. Assim aquelas empresas que 
se encontram tecnologicamente avançadas e usufruem de uma posição vantajosa no 
setor, adquirem uma grande vantagem competitiva o que leva a um melhoramento da 
performance internacional (Knight e Cavusgil, 2005). 
Estes conceitos levaram à formulação da seguinte hipótese que se pretende testar: 
H9: A Competência Global Tecnológica tem um efeito positivo na Performance de 
Exportação. 
Produtos únicos são essenciais quando uma empresa compete tanto no mercado 
doméstico como nos mercados internacionais e importante para a performance da 
empresa (Lages et al., 2011). As empresas inovadoras desenvolvem o seu conhecimento 
único e as capacidades resultantes, que se traduzem num aumento da performance 
organizacional. Sendo assim, a fase inovativa da empresa torna-se um processo critico 
para a sua performance nos mercados internacionais (Knight e Cavusvil, 2004;2005). 
A vantagem adquirida por uma empresa no desenvolvimento de novos produtos cria 
impacto na eficácia de mercado. Na literatura, a eficácia de mercado refere-se ao grau em 
que os objectivos de mercado da empresa, assim como o crescimento de quota, as 
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receitas das vendas, o volume de vendas e nossos clientes, são atingidos (Lages et al., 
2011). 
 Estes conceitos levaram à formulação da seguinte hipótese que se pretende testar: 
H10: Desenvolvimento de Novos Produtos tem um efeito positivo na Performance de 
Exportação. 
3.3.4. OPERACIONALIZAÇÃO DAS VARIÁVEIS EM ESTUDO 
Durante as etapas desta investigação, nomeadamente, durante a estruturação e 
elaboração da revisão da literatura, não só foi importante a compreensão de todas as 
perspectivas que apontam para esta temática da internacionalização, como também teve 
grande importância, a compreensão de como é que os vários autores mediam as suas 
variáveis de estudo. Só assim, com um conhecimento aprofundado do tema e dos 
métodos utilizados para as várias investigações feitas, foi possível extrair um conjunto de 
métricas já validadas e refinadas pelos autores. 
Para melhor adaptação à presente investigação científica, todas as métricas presentes 
utilizadas, foram validadas pelos autores recorrendo ao método de recolha de dados por 
questionário. Sendo apenas, depois necessário o enquadramento das questões ao 
contexto da investigação. 
Para a medicação das variáveis foi utilizada uma escala de Lickert de sete pontos. Esta 
pretende valorizar o grau de concordância do inquirido com as perguntas da seguinte 
forma: 
1 - Discordo Completamente 
2 - Discordo em Grande Parte 
3 - Discordo Parcialmente 
4 - Nem Concordo, Nem Discordo 
5 - Concordo Parcialmente 
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6 - Concordo em Grande Parte 
7 - Concordo Completamente 
De seguida são apresentadas as métricas empregadas para medir cada uma das variáveis 
em estudo, fazendo também referencia aos autores que as definiram primordialmente. 
As escalas apresentam-se sob a forma de afirmações, não só porque foram desta forma 
testadas pelos autores, mas como também segundo Hill e Hill (1998) quando nos 
deparamos com questionários para medir atitudes, as afirmações tornam-se mais 
ajustadas do que perguntas. Entre parênteses são apresentadas as abreviaturas 
atribuídas às métricas aquando de introdução no programa estatístico SPSS. 
Orientação Internacional Empreendedora 
Podemos dizer que a orientação internacional empreendedora é visível numa empresa 
quando esta mostra comportamentos de risco, inovadores e proactivos. Onde a inovação 
e proatividade são fulcrais quando na pesquisa de novos mercados. Uma empresa com 
uma orientação internacional empreendedora, está directamente direcionada para um 
sucesso internacional (Knight e Cavusgil, 2004). 
Para analisar na nossa amostra a orientação internacional empreendedora, foi utilizada a 
escala de Knight e Cavusgil (2004), que foi baseada em Khandwalla (1977) e Covin e Slevin 
(1989). 
Escala Variáveis 
1 a 7 Na nossa empresa, vemos mundo como mercado potencial da firma, em vez de 
apenas o mercado domestico 
1 a 7 Na nossa empresa, contamos com uma cultura organizacional orientada para a 
pesquisa de novas oportunidades de negócio. 
1 a 7 Os nossos colaboradores estão continuamente a par da missão da empresa. Esta 
comunicação facilita o sucesso nos mercados internacionais 
1 a 7 A nossa empresa promove o desenvolvimento de recursos humanos, entre outros, 
de modo a atingir os objectivos nos mercados internacionais 
1 a 7 A gestão de topo da nossa empresa possui boa experiência em negócios 
internacionais. 
1 a 7 Nos últimos 3 anos a nossa empresa introduziu vários produtos em mercados 
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estrangeiros. 
1 a 7 Em mercados internacionais, os gestores de topo da nossa empresa, têm tendência 
para a realização projectos de alto risco. 
1 a 7 Quando confrontados com decisões internacionais, normalmente adopta-se uma 
postura defensiva de “wait-and-see”, para minimizar o risco de cometer erros 
graves.   
1 a 7 Na nossa empresa, existe uma comunicação interna, por parte dos gestores, sobre 
assuntos relacionados com experiências de sucessos e de insucessos com clientes 
internacionais.   
1 a 7 Na nossa empresa acreditamos que, devido à natureza do ambiente dos negócios 
internacionais e por precaução, a exploração de mercados é efetuada através de 
passos incrementais.   
1 a 7 Na nossa empresa, as distâncias não são um problema para que os nossos produtos 
tenham sucesso em mercados internacionais. 
1 a 7 A visão e direcção da gestão de topo são importantes para a nossa empresa entrar 
em mercados estrangeiros. 
Tabela 3 – Escalas e variáveis da OIE 
Orientação Global 
A orientação global foi um termo apresentado inicialmente por Knight (1997) e acabou 
por se revelar um constructo importante para uma empresa alcançar uma boa 
performance internacional através da sua capacidade tecnológica e desenvolvimento de 
produtos únicos. 
Para este trabalho foi utilizada a escala desenvolvida por Knight (1997), de modo a avaliar 
a capacidade de orientação global da nossa amostra. 
Escala Variáveis 
1 a 7 Na nossa empresa, os investimentos realizados, são adequados para suportar os 
objectivos de vendas nos mercados internacionais 
1 a 7 Na nossa empresa há recursos humanos para suportar os objectivos de vendas nos 
mercados internacionais. 
1 a 7 Na nossa empresa há uma estrutura organizativa adequada para suportar os 
objectivos de vendas nos mercados internacionais. 
1 a 7 Na nossa empresa, a gestão de topo tende a ver o mercado mundial como o 
mercado da empresa. 
1 a 7 Na nossa empresa, comunicamos continuamente a nossa missão e o nosso 
compromisso com o sucesso no exterior. 
1 a 7 Na nossa empresa, a gestão de topo está focada em desenvolver recursos para 
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atingir os nossos objetivos no estrangeiro. 
1 a 7 Na nossa empresa existe uma cultura, que conduz à exploração contínua de novas 
oportunidades no exterior. 
1 a 7 A nossa empresa é audaz em resposta a situações de tomada de decisões 
internacionais.   
1 a 7 Na nossa empresa, a gestão de topo considera-se proativa na exploração em 
ambientes internacionais. 
1 a 7 A nossa empresa sabe que a vantagem competitiva se baseia em entender as 
necessidades dos clientes. 
1 a 7 Na nossa empresa, entendemos que satisfazer as necessidades dos clientes leva ao 
sucesso no mercado. 
1 a 7 Na nossa empresa prestamos grande atenção ao serviço pós-venda. 
1 a 7 Na nossa empresa a informação referente a experiências com clientes é comunicada 
aos colaboradores. 
1 a 7 Na nossa empresa os gestores entendem que todos os colaboradores criam valor 
para os clientes. 
1 a 7 A nossa empresa responde rapidamente a informações negativas de satisfação de 
clientes. 
1 a 7 Na nossa empresa a gestão de topo frequentemente discute as forças e fraquezas 
dos seus principais concorrentes. 
1 a 7 Na nossa empresa, temos conhecimento dos clientes e competidores no mercado 
internacional. 
1 a 7 Na nossa empresa contamos com uma política de desenvolvimento e adaptação de 
produtos ao mercado internacional. 
1 a 7 Na nossa empresa o princing praticado nos mercados internacionais é eficiente. 
1 a 7 Na nossa empresa a nossa publicidade atinge com eficácia o seu alvo nos mercados 
internacionais. 
1 a 7 Na nossa empresa, contamos com grande eficácia a nível da distribuição nos 
mercados internacionais. 
1 a 7 Na nossa empresa usufruímos de várias ferramentas de marketing para diferenciar 
os produtos nos mercados internacionais. 
1 a 7 Na nossa empresa, utilizamos múltiplas ferramentas de correio electrónico para 
comunicar com os distribuidores internacionais. 
1 a 7 Na nossa empresa, fazemos uso da internet para armazenar dados sobre o mercado 
internacional. 
1 a 7 Na nossa empresa, consideramos o correio electrónico importante para eficiência e 
para poupança de custos na gestão dos mercados internacionais. 
Tabela 4  - Escalas e variáveis da OG 
Desenvolvimento de Produtos Únicos 
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O desenvolvimento de produtos únicos representa a capacidade de uma empresa 
accionar os seus recursos (Know-How, competências tecnológicas, etc.) para a produção 
de produtos dentro de determinada gama, que sejam únicos no mercado onde atua, de 
modo a ir de encontro com necessidades específicas dos consumidores (Knight e Cavusgil, 
2004). 
A escala seguinte foi adoptada de Kinght e Cavusgil (2004), tendo como objetivo avaliar 
dentro da nossa amostra, a tendência para o desenvolvimento de produtos únicos. 
Escala Variáveis 
1 a 7 O produto de exportação primária da nossa empresa, atende a uma necessidade 
especializada que é difícil para os nossos competidores igualarem. 
1 a 7 Na nossa indústria, este produto representa uma nova e inovadora resposta dirigida 
as necessidades básicas dos clientes internacionais. 
1 a 7 Comparativamente à oferta dos concorrentes, na nossa empresa, contamos com 
produto único no que diz respeito a design. 
1 a 7 Comparativamente à oferta dos concorrentes, este produto é único no que diz 
respeito à tecnologia. 
1 a 7 Comparativamente à oferta dos concorrentes, este produto é único no que diz 
respeito à performance. 
Tabela 5 - Escalas e variáveis do DPU. 
Competência Tecnológica Global 
A Competência Tecnológica Global é um facilitador da criação de produtos superiores aos 
já existentes no mercado, satisfazendo as necessidades de nichos em mercados 
internacionais (Knight e Cavusgil, 2004). 
Para o presente estudo foi utilizada a mesma escala de Knight e Cavusgil (2004) e 
desenvolvida pelos mesmos, de modo a conseguir avaliar a capacidade tecnológica global 
da nossa amostra. 
Escala Variáveis 
1 a 7 A nossa empresa é tecnologicamente de ponta na indústria do mercado onde está 
inserida. 
1 a 7 Na nossa empresa desenvolvemos muita da tecnologia instalada nos nossos 
produtos de exportação. 
1 a 7 Em comparação com os concorrentes locais, somos frequentemente os primeiros a 
inovar nos nossos produtos ou nos nossos processos. 
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1 a 7 Na nossa empresa, somos reconhecidos no nosso principal mercado de exportação 
porque os nossos produtos são tecnologicamente superiores. 
1 a 7 A nossa empresa é reconhecida pelas suas competências tecnológicas entre os 
parceiros desta indústria. 
1 a 7 No design e confecção do nosso produto, temos os colaboradores mais qualificados 
e especializados da nossa indústria. 
Tabela 6 – escalas e variáveis para a CTG 
Desenvolvimento de Novos Produtos 
A capacidade de uma empresa produzir produtos únicos para os mercados internacionais, 
deve-se à inovação e conhecimento intensivo de novas técnicas e processos. Produzir 
produtos únicos leva à produção de produtos distintivos e a uma estratégia 
diferenciadora no mercado (Knight e Cavusgil, 2004). 
Para este trabalho utilizou-se a mesma escala utilizada por Knight e Cavusgil (2004), que 
foi baseada em diversos autores como (e.g., Miller, 1988; Porter, 1980; Roth e Morrison, 
1992). 
Escala Variáveis 
1 a 7 Vários produtos inovadores foram introduzidos nos Mercados internacionais 
durante os últimos 3 anos. 
1 a 7 Comparando com a concorrência sentida no mercado, os nossos produtos 
exportados, distinguem-se pelos benefícios únicos aos consumidores. 
1 a 7 Os produtos lançados nos mercados internacionais apresentam novas 
particularidades na mesma classe de produtos já existente. 
1 a 7 Os nossos produtos exportados são inovadores, favorecendo uma primeira opção de 
escolha. 
1 a 7 Os nossos produtos exportados contêm uma forte e inovadora componente 
tecnológica. 
Tabela 7 - Escalas e variáveis para o DNP 
Performance de Exportação 
A teoria da performance de exportação refere que esta tem prestação positiva quando, 
os objectivos financeiros e estratégicos são atingidos (Lages et al., 2008). 
Para medir a performance de exportação da nossa amostra, utilizou-se a mesma escala 
desenvolvida no trabalho de Zou et al., (1998) e de Vorhies e Morgan, (2005), retirando 
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das duas escalas o que se torna mais adequado para avaliar a nossa amostra em 
particular. 
Escala Variáveis 
1 a 7 Financeiramente, a nossa actividade exportadora tem sido lucrativa 
1 a 7 Financeiramente, a nossa actividade exportadora gera elevado volume de vendas 
1 a 7 Financeiramente, a nossa actividade exportadora tem apresentado um rápido 
crescimento 
1 a 7 Estrategicamente, a nossa actividade exportadora contribuiu para aumentar a nossa 
competitividade global. 
1 a 7 Estrategicamente, a nossa actividade exportadora fortaleceu o nosso 
posicionamento estratégico. 
1 a 7 Estrategicamente, a nossa actividade exportadora contribuiu para o aumento 
significativo da nossa cota de mercado global. 
1 a 7 O nosso desempenho na actividade exportadora tem se revelado satisfatório. 
1 a 7 A nossa actividade exportadora tem sido bem sucedida. 
1 a 7 A nossa actividade exportadora foi para além das minhas expectativas. 
1 a 7 Em relação à concorrência, na nossa empresa, a eficácia do Marketing praticado é 
tal que proporciona um crescimento da participação de mercado relativamente aos 
competidores 
1 a 7 Em relação à concorrência, na nossa empresa, o Marketing praticado, proporciona a 
aquisição de novos clientes internacionais. 
1 a 7 Em relação à concorrência, na nossa empresa, o Marketing praticado favorece o 
aumento das vendas para os atuais clientes internacionais 
Tabela 8 - Escalas e variáveis para a PE. 
3.4. VARIÁVEIS REFERENTES À EMPRESA E AO INQUIRIDO 
Uma vez que nesta investigação o que define uma Born Global são as características da 
empresa, com estas variáveis, foi possível observar os seus efeitos e avaliar diferentes 
explicações de correlação com as variáveis do modelo de investigação proposto. 
As variáveis referentes ao inquirido não exercem um papel fundamental para esta 
investigação, no que toca ao impacto sobre as variáveis em estudo como têm as variáveis 
referentes à empresa. Porém, a parte referente aos dados do inquirido foi importante 
tanto para a caracterização da amostra como para auxiliar na compreensão dos 
resultados do estudo. 
Os Determinantes da Performance de Exportação 




Faculdade de Economia da Universidade de Coimbra | Mestrado em Marketing 2012/2013 
    
3.5. QUADRO METODOLÓGICO 
Com este ponto será definida a amostra onde pretendemos testar o modelo de 
investigação e as hipóteses. Mais tarde será identificado o instrumento escolhido para a 
recolha de dados. 
3.5.1. DEFINIÇÃO DA AMOSTRA 
A nossa amostra é constituída pelo tecido empresarial português jovem que apresenta 
um processo internacionalização, muito rápido desde a sua entrada no mercado. 
A razão pela qual foi escolhida esta amostra característica, deve-se ao facto das empresas 
Born Global serem assim representadas, sendo estas onde assenta a nossa investigação. 
Sendo assim, segundo o conhecimento adquirido da investigação, o critério usado de 
selecção foi o seguinte: 
1. A empresa teve que iniciar a exportação até 3 anos após o início de actividade; 
2. As exportações têm que ter um peso nas vendas totais igual ou superior a 25%; 
3. Ao fim de 3 anos a empresa já tinha que exportar mais de 25% das suas vendas. 
3.5.2. MÉTODO DE RECOLHA DE DADOS 
Com as hipóteses a testar com esta investigação científica definidas e identificadas a 
amostrada onde recai a investigação, chega a altura de seleccionar o método de recolha 
de dados que pretendemos utilizar. 
Podíamos optar por vários métodos de recolha de dados para atingir os nossos objectivos 
desta investigação. Porém devemos ter em conta o perfil e as particularidades da nossa 
amostra. 
O tecido empresarial não é propriamente uma amostra de fácil “contacto” em 
comparação à população geral portuguesa. Os gestores de empresas têm o tempo 
limitado e além de lidarem diariamente com muito stress devido ao actual estado da 
economia portuguesa, também recebem com frequência pedidos de resposta a 
inquéritos para teses etc. Portanto teremos que escolher o método que seja de fácil 
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abordagem, rápido e cómodo, tanto para nós como para a empresa. É importante que o 
método usado não faça perder muito tempo do inquirido e seja de fácil acesso ao mesmo. 
Tendo em conta os recursos que dispomos para a investigação e tendo em conta a 
particularidade da nossa amostra, o método que se mostrou mais apropriado para ambas 
as partes, é um questionário online que estará à distância de um click, não havendo 
grandes barreiras à resposta do mesmo. 
3.6. PROCESSO DE ELABORAÇÃO DO MÉTODO DE RECOLHA DE DADOS 
No desenvolvimento do processo de elaboração do método de recolha de dados, foi 
estudado o processo de McDaniel e Gates (2001), onde este processo é descrito da 
seguinte forma: 
1. Definição dos objectivos, recursos e constrangimentos do estudo; 
2. Determinação do método de recolha de dados; 
3. Determinação do formato das questões; 
4. Decisão sobre a terminologia das questões; 
5. Estabelecimento da sequência e formatação do questionário; 
6. Avaliação do questionário; 
7. Validação; 
8. Pré-teste e revisão; 
9. Constituição da versão final;  
10. Implementação do questionário ou recolha de dados. 
Para o presente processo metodológico de recolha de dados recorreu-se parcialmente 
aos conceitos de McDaniel e Gates (2001). 
3.6.1. DEFINIÇÃO DOS OBJECTIVOS, RECURSOS E CONSTRANGIMENTOS DO ESTUDO 
Os objectivos desta investigação científica estão diretamente ligados aos objectivos e 
questões de investigação estabelecidos anteriormente para dar início a este trabalho. 
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 Sendo assim, o nosso objetivo com a recolha de dados é exatamente o cumprimento dos 
objectivos estabelecidos dando lhes um suporte qualitativo com a análise e tratamento 
estatístico de dados. 
Os recursos e limitações deste estudo eram esperados quando o inicio desta investigação, 
sendo essas de caracter financeiro, tempo e particularidade da amostra. Podemos referir 
que as limitações financeiras sentidas, que caso fossem ausentes, se poderia refletir com 
telefonemas pessoais aos inquiridos, assim como deslocações as próprias empresas. O 
fator tempo também é fundamental, pois a amostra em estudo é uma parte do tecido 
empresarial português e não o todo, que requer tempo e muitos contactos. Uma outra 
limitação, como já foi referido antes, é a limitação que se sente na generalidade do tecido 
empresarial português. Os empresários não dispõem de muito tempo e já não se 
encontram muito receptíveis a responder a questionários com fins académicos, uns por 
falta de confiança pensando que se trata de uma jogada da concorrência, outros que são 
constantemente bombardeados com questionários académicos, entre muitas outras 
razões. 
3.6.2. SELEÇÃO DO MÉTODO DE RECOLHA DE DADOS 
Para Marconi e Lakatos (2003), o inquerido por questionário é um método de excelência 
no que toca à recolha de dados para tratamento estatístico. Este permite ao investigador 
fazer uma fiável análise, comparação e generalização dos resultados provenientes da 
amostra da população em estudo. Um questionário online na sua plenitude, oferece 
muitas vantagens que de outro modo seria difícil, se não impossível, como é o caso do 
anonimato e a capacidade de obter respostas rápidas. 
Por sua vez, o questionário tem o seu lado menos positivo. Pode se dar o caso dos dados 
finais poderem ser enviesados, ou até respostas insuficientes, o que dificulta ou 
impossibilita a medição das variáveis em causa (Marconi e Lakatos, 2003). 
Face ás limitações financeiras, o método mais apropriado para realizar o questionário foi 
divulgação online através de um software gratuito da Google, o Google Docs. 
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A decisão de escolha desta ferramenta da Google, teve como base trabalhos académicos 
recorridos ao Google docs, realizados com sucesso durante o primeiro ano lectivo do 
Mestrado em Marketing. Este sistema além de guardar os dados dos questionários numa 
folha homóloga a uma folha do Microsoft Excel, este permite a exportação direta dos 
dados da folha de cálculo para o programa estatístico utilizado para o tratamento de 
dados. Para análise estatística e tratamento de dados, foi utilizado o software 
StatisticalPackage for the Social Sciences - SPSS, versão 19.0.  
3.6.3. DETERMINAÇÃO DO FORMATO E TERMINOLOGIA DAS QUESTÕES 
O questionário para esta investigação científica foi dividido em duas partes distintas. Uma 
parte, onde foram efetuadas perguntas sobre o inquirido e a respectiva empresa e uma 
segunda parte, onde se fez a medição das variáveis em estudo. 
Devido ao carácter confidencial do questionário, não se efetuou nenhuma pergunta que 
expusesse o nome do inquirido ou da empresa. Isto, para aumentar a taxa de resposta ao 
questionário. 
A primeira parte do questionário, foi dedicada à caracterização da empresa e dos 
inquiridos. Nesta parte, foram utilizadas perguntas fechadas de escolha múltipla com o 
objectivo de caracterizar o inquirido e a respectiva empresa. Três das perguntas relativas 
à empresa, foram construídas de tal modo que as respostas seleccionam as empresas 
pretendidas para avaliação nesta investigação. Assim, no final deste grupo de perguntas, 
só passam para a medição das variáveis em estudo, as empresas que são determinados 
por Born Globals. 
A segunda parte do questionário, foi dedicada à medição das variáveis em estudo 
recorrendo a uma escala de Lickert de sete pontos, de modo a diminuir o tempo de 
resposta e aumentar o empenho do inquirido (Fowler, 1988; Knight, 1997). 
3.6.4. DISPOSIÇÃO DO QUESTIONÁRIO DE INVESTIGAÇÃO 
Neste ponto, passamos à explicação da formatação e disposição do questionário de 
investigação, de modo a compreender a estrutura utilizada. 
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Folha de rosto/Página inicial 
Como já foi abordado antes, decidimos inserir uma folha de rosto para elucidar o 
inquirido do carácter, propósito e finalidade do questionário, de modo a assegurar o 
inquirido da confidencialidade do mesmo assim como o carácter académico. 
Para Hill e Hill (2003), é recomendável a utilização de uma folha de rosto num 
questionário, com uma breve introdução do mesmo, pois torna-se importante para a 
decisão do inquirido para participar no estudo. 
Parte I – Caracterização sociodemográfica do inquirido e da empresa 
Em teses de mestrado e de doutoramento recorridas para observação estrutural, 
normalmente a caracterização da empresa e do inquirido, vem em último no 
questionário. Porém, para este tema específico, foi fundamental, pois assim foi possível 
distinguir neste ponto as empresas que têm o perfil pretendido de Born Globals e as que 
não o são. Só assim foi possível passar à medição das variáveis, única e exclusivamente 
com empresas Born Global. Pois, havia a hipótese, e que mais tarde se veio a confirmar, 
que na lista de contactos tanto tinha empresas com e sem perfil Born Global. A selecção 
foi feita no campo destinado ao perfil da empresa. 
Esta primeira parte, foi alojada em duas páginas diferentes, para diferenciar o perfil do 
inquirido e da empresa. 
 Primeira página (Parte I) – Perfil da empresa, 7 perguntas; 
 Segunda página (Parte I) – Perfil do inquirido, 4 perguntas. 
Parte II – Medição das variáveis em estudo 
Uma vez filtradas as empresas, o questionário decorre agora só com as empresas com o 
perfil de Born Globals. 
Esta parte dividiu-se em 6 páginas de questionário com escalas de Lickert de sete pontos, 
para medir as diferentes variáveis em estudo. Estas 6 páginas diferentes, destinavam-se, 
cada uma, a alojar as diferentes escalas de medição das variáveis, recolhidas na anterior 
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pesquisa bibliográfica. Esta decisão de divisão por página deve-se ao facto de não querer 
baralhar os inquiridos com os diferentes tipos de perguntas, de modo a que as repostas 
sejam o mais fieis possível. 
 Primeira página (Parte II) – Orientação Internacional Empreendedora, 12 
perguntas; 
 Segunda página (Parte II) – Orientação Global (OG), 25 perguntas; 
 Terceira página (Parte II) – Desenvolvimento de Produtos Únicos, 5 perguntas; 
 Quarta página (Parte II) – Competência Tecnológica Global, 6 perguntas; 
 Quinta página (Parte II) – Desenvolvimento de Novos Produtos, 5 perguntas; 
 Sexta página (Parte II) – Performance de exportação, 12 perguntas. 
3.6.5. AVALIAÇÃO E PRÉ-TESTE 
O pré-teste foi realizado com o objectivo de melhorar e refinar tanto a aparência como a 
estrutura do nosso questionário. 
Teve lugar entre o mês de Abril e Maio de 2013. Um questionário “Teste” foi apresentado 
a um grupo de 5 empresas de Leiria, devido a conveniência de localização. Este 
questionário teste, permitiu avaliar o tempo de resposta médio ao questionário, permitiu 
também a correcção de alguns erros e lacunas existentes no questionário. 
Depois de realizado o teste, chegou-se a uma versão final do questionário, que foi 
devidamente avaliada pelo orientador. Pode-se então visualizar a versão final do 
questionário no ANEXO I. 
Assim sendo, a versão final do questionário, conta com 76 perguntas, nas quais, 11 
perguntas, foram para a primeira parte (características de empresa e do inquirido), e as 
restantes 64 para a medição das variáveis. 
3.6.6. IMPLEMENTAÇÃO DO QUESTIONÁRIO E RECOLHA DE DADOS 
Uma vez introduzido todo o corpo do questionário na plataforma do Google Docs, 
procedeu-se à recolha de dados. 
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O e-mail foi a ferramenta fulcral para o envio e apresentação do questionário à nossa 
população alvo. Isto, porque o e-mail é a ferramenta mais comum utilizada em geral por 
todo o tecido empresarial. Tem extrema importância em quebrar barreiras, como a 
distância, e também o tempo de envio. Embora tenham sido feitos alguns telefonemas 
para motivar os empresários a responder ao questionário, assim como algumas 
deslocações as Incubadoras de Empresas, o e-mail por excelência, teve o papel principal, 
diminuindo custos de envio, transporte, etc., entre o investigador e o inquirido. 
A população seleccionada teve como base várias fontes, assim como:  
 Networking praticado pelos alunos e professores da turma de MBA e Mestrado 
em Marketing da Faculdade de Economia da Universidade de Coimbra; 
 Contactos cedidos pelas próprias empresas, “Efeito bola de neve”; 
 Contactos cedidos por incubadoras; 
 Contactos das 250 maiores empresas exportadoras portuguesas, gentilmente pela 
AICEP Portugal Global. 
No mês de Junho, foi ativada a opção de visualização do inquérito por um link. Esta opção 
preciosa do Google Docs, permitiu apenas ao administrador da conta visualizar a 
aparência do questionário online antes de se tornar visível à população. O questionário 
permaneceu ativo até ao final de Junho. 
Após o bloqueio de respostas, a base de respostas contava com um total de 87 respostas, 
onde apenas 50 foram validadas, correspondendo assim a empresas Born Global. 
3.7. MEDIDAS TOMADAS PARA MELHORAR A CAPACIDADE DE RESPOSTA 
Neste ponto, pretendemos mostrar as várias técnicas utilizadas, de modo a obter melhor 
taxa e maior capacidade de resposta ao questionário de investigação e diminuição da taxa 
de rejeição. 
O fato do uso de uma plataforma online aliada aos resultados obtidos do pré-teste, levou-
nos a melhorar e a tomar as medidas necessárias para, no fim, se obter o máximo de 
questionários válidos e de um maior número de respostas. 
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Uma vez que o questionário é efetuado sem a presença do investigador, podem ocorrer 
saltos entre respostas. Para contrariar esta tendência, ativou-se uma opção do 
questionário online que não permite ao inquirido passar de página sem que todos os 
campos de resposta tenham sido devidamente preenchidos.  
Um outro método utilizado para ultrapassar a barreira criada pela ausência do 
investigador, foi a formulação de respostas fechadas. Assim, o inquirido apenas terá que 
seleccionar a opção adequada ao seu perfil, evitando erros, como uma má formulação de 
resposta. 
Ao abrir o link do questionário, o inquirido podia deparar-se com 76 perguntas corridas, o 
que podia levar a alguma desmotivação pelo preenchimento do mesmo. Para evitar tal 
facto, todas as escalas foram separadas por páginas diferentes, evitando também uma 
certa confusão de ideias de resposta. 
Antes do início do questionário, é apresentado um pequeno texto de apresentação do 
estudo, para que o inquirido obtenha o reforça que se trata de um estudo académico e de 
certa forma, para tranquilizar o inquirido de que não se trata de nenhum “truque” da 
concorrência. 
3.8. CARACTERIZAÇÃO DA AMOSTRA 
Para Quivy & Campenhoudt (1992), o questionário é um instrumento de observação não 
participante, este é dirigido a um grupo específico de indivíduos que usufruem 
apreciações e informações sobre a organização na qual exercem actividade. Este, 
proporciona a verificação das hipóteses, relacionando as variáveis em estudo. 
A população sobre a qual incide este estudo, é constituída pelas empresas Portuguesas 
que desde a sua formação procuram internacionalizar-se rapidamente. A selecção da 
amostra, foi com base numa lógica de conveniência. 
A amostra será caracterizada através da análise das variáveis referentes à empresa e ao 
inquirido. Estas serão analisadas no corpo da tese em termos de frequência absoluta (Nº) 
e frequência relativa (%). A frequência absoluta indica o número de vezes que cada 
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elemento de resposta se repete no questionário. A frequência relativa corresponde ao 
número de vezes que o valor da variável em causa é observado em relação ao total de 
respostas (Pestana e Gageiro, 2008). 
3.8.1. PERFIL DA EMPRESA 
Quanto à dimensão da empresa 
Segunda a tabela representada em baixo, podemos ver que a nossa amostra está 
relativamente bem distribuída em relação à dimensão das empresas em estudo, embora 
haja um maior número de respostas de empresas com 250 ou mais funcionários (42%). 








1-9 8 16,0 
10-49 13 26,0 
50-249 8 16,0 
250 ou mais 21 42,0 
          Tabela 9 - Perfil da empresa quanto à sua dimensão. 
Quanto as vendas anuais da empresa 
Na nossa amostra, destacam-se as empresas com vendas anuais a dos 2000 milhares ou 
mais, em vendas anuais (48%), e uma minoria com menos de 1 milhar (6%). 
Vendas anuais da 
empresa 







Menos de 1 3 6 
1-10 12 24 
11-99 6 12 
100-1999 5 10 
2000 ou mais 24 48 
                     Tabela 10 - Perfil da empresa quanto as vendas anuais. 
Quanto ao número de anos de atividade internacional 
Como podemos ver na tabela representada, a nossa amostra conta com 46% de empresas 
que têm um total de 6-10 anos de actividade internacional e 24% com 21 ou mais anos. 
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Estes dados são importantes na medida em que, na nossa amostra contamos numa 
maioria com empresas com uma experiência substancial de mercado. 








Menos de 1 3 6,0 
6-10 23 46,0 
11-20 3 6,0 
21 ou mais 12 24,0 
5 9 18,0 
    Tabela 11 - Perfil da empresa quanto aos anos de atividade internacional. 
Quanto ao número de mercados internacionais 
Na tabela que se segue, podemos observar que na nossa população, é mais frequente as 
empresas exercerem atividades internacionais num número mais reduzido de mercados 
1-5 (30%) e 6-26 (36%). 








1-5 15 30,0 
6-24 18 36,0 
25-39 8 16,0 
40-59 2 4,0 
60 ou mais 7 14,0 
         Tabela 12 - Perfil da empresa quanto ao número de mercados internacionais. 
Quanto ao peso das exportações nas vendas totais da empresa em percentagem 
Deparamo-nos então com uma das perguntas de carácter selectivo do questionário. Uma 
vez que as empresas Born Globals se caracterizam por terem um peso nas exportações 
acima dos 25%, foi importante este tipo de filtro no questionário. Porém, podemos 
observar que, de entre as empresas seleccionadas, destacam-se as que contam com um 
peso das exportações de 76% ou mais, sobre as vendas totais da empresa (50% das 
empresas selecionadas). De referir que, as empresas que seleccionassem as duas 
primeiras opções (não apresentadas), não eram seleccionadas para o estudo. 
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Peso das exportações nas 







25-50 12 24,0 
51-75 13 26,0 
76 ou mais 25 50,0 
       Tabela 13 - Perfil da empresa quanto ao peso das exportações nas vendas totais. 
3.8.2. PERFIL DO INQUIRIDO 
Quanto ao cargo na empresa 
Analisando os dados da tabela, podemos ver que na nossa amostra 30% dos inquiridos 
eram o próprio CEO da empresa. 







Presidente 4 8,0 
CEO 15 30,0 
Director de exportação 3 6,0 
Diretor de Marketing 5 10,0 
Gestor comercial 2 4,0 
Outro 21 42,0 
Tabela 14 - Perfil do inquirido quanto ao cargo na empresa. 
Quanto à formação 
Podemos ver por observação direta na tabela que, dentro dos nossos inquiridos, 34% têm 








Ensino Básico 1 2,0 
Ensino Preparatório 1 2,0 
Ensino Secundário 2 4,0 
Licenciatura 17 34,0 
Pós-Graduação 10 20,0 
Mestrado 7 14,0 
MBA 7 14,0 
Doutoramento 2 4,0 
Pós-Doc 1 2,0 
Outra 2 4,0 
Tabela 15 - Perfil do inquirido quanto à sua formação. 
Quanto ao tempo efectivo na empresa 
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Com recurso à tabela podemos averiguar que na nossa amostra, 46% dos respondentes, 
encontram-se com um tempo efectivo na empresa de 1 a 5 anos. 








Menos de 1 3 6,0 
1-5 23 46,0 
6-10 3 6,0 
11-20 12 24,0 
21 ou mais 9 18,0 
  Tabela 16 - Perfil do inquirido quanto ao tempo efetivo na empresa. 
Cargo na empresa 
Os dados da tabela indicam que na nossa amostra, 64% dos nossos inquiridos têm uma 
experiência prévia de 1 a 5 anos e apenas 4% com 31 anos ou mais. 
Número de anos de 
experiência internacional 







1-5 32 64,0 
6-15 11 22,0 
16-30 5 10,0 
31 ou mais 2 4,0 
Tabela 17 - Perfil do inquirido quanto à experiência internacional anterior. 
3.9. METODOLOGIA DE ANÁLISE DAS VARIÁVEIS 
Após a caracterização da amostra, procedeu-se à análise das variáveis do modelo. O 
primeiro passo, foi assegurar a consistência dos dados provenientes da nossa amostra e a 
unidimensionalidade das medidas utilizadas. Tudo isto, com o objetivo de assegurar a 
operacionalização das variáveis em estudo. 
Procedeu-se, então, à análise fatorial de modo a avaliar avaliar se todos os itens utilizados 
para medir determinada variável, são representativos da mesma. Garantindo, deste 
modo, a sua confiabilidade. 
A análise fatorial representa um conjunto de técnicas estatísticas com a finalidade de 
elucidar a correlação entre as variáveis observáveis. Esta análise promove a simplificação 
dos dados, pois permite a redução do número de variáveis, agrupando assim os itens 
fortemente correlacionados. 
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A análise factorial exige que haja correlação entre as variáveis, onde se as correlações 
forem pequenas a probabilidade de partilhem fatores em comum, é baixa.  
Então para extrair os fatores, utilizou-se o método de Varimax como o objetivo de 
maximizar a variação dos pesos de cada componente principal. De modo a verificar a 
qualidade das correlações entre as variáveis, utilizou-se o procedimento estatístico de 
Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) e o de esfericidade de Bartlett.  
O KMO é um método de adaptação da amostra, que compara as correlações simples com 
as correlações parciais observáveis entre as variáveis. Este método, varia entre zero e um. 
Quando este se encontra perto de um, indica coeficientes de correlação parciais 
pequenos, enquanto que, quando se encontra para valores próximos de zero indica que a 
análise fatorial pode não ser viável (Pestana e Gageiro, 2008). 





1 – 0,9  Muito boa 
0,8 – 0,9 Boa 
0,7 – 0,8  Média 
0,6 – 0,7 Razoável 
0,5 – 0,6 Má 
<0,5 Inaceitável 
      Tabela 18 - Adjetivação dos valores de KMO segundo Kaiser 
Em relação ao Teste de Bartlett, este, mede a existência de correlações significativas 
entre os itens e indica que, quando existem valores com significância maior que 0,05, os 
dados são inadequados para proceder à análise factorial. 
No decorrer desta análise, foi também verificada a variância total explicada em função 
das componentes obtidas, a qual mostra a percentagem de explicação dos dados pelos 
fatores. É recomendada que seja superior a 60%. 
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O teste Alfa de Cronbach foi utilizado para medir a consistência interna dos dados 
resultantes da análise factorial. Podemos interpretar o teste Alfa de Cronbach da seguinte 
forma: 
α Qualidade 
α >0,9 EXCELENTE 
α entre 0,8 e 
0,9  
BOM 
α entre 0,7 e 
0,8 
RAZOÁVEL 
α entre 0,6 e 
0,7 
FRACO 
α Abaixo de 
0,6 
INACEITÁVEL 
                 Tabela 19 - Valores para o teste de Alfa de Cronbach 
3.10. CONSTRUÇÃO FINAL DAS VARIÁVEIS – ANÁLISE FATORIAL 
O quadro seguinte, apresenta todos os resultados obtidos para as variáveis que 
constituem o modelo de investigação geral. Estas, foram submetidas à análise fatorial 
exploratória e análise de consistência interna, de modo a cerificar a adequabilidade da 













0 0,787 66,16 
Cultinternac 0,849 
Atitude Internac  0,600 







Produtos Únicos (DPU) 




0 0,773 61,548   0,873 
Desenvolvimento de 
Novos Produtos (DNP) 
0 0,817 71,67   0,899 
Performance de 
Exportação 
0 0,869 78,834 
perfexport 0,956 
eficmktinternac 0,889 
   Tabela 20 Análise fatorial exploratória e análise de consistência 
*Item eliminado: OIE 1,6,8,11,12 
** Item eliminado: OG 12,13,15,16,19 
Da análise dos dados representados na tabela resulta: 
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- Os dados obtidos via teste de KMO, indicam que podemos prosseguir com a análise 
factorial, uma vez que se encontram todos substancialmente acima de 0,5 e próximos de 
1. São bons resultados, como já foi demonstrado anteriormente. Estes variaram entre 
0,787 e 0,875. 
- Em relação ao teste de esfericidade de Bartlett, este apresenta valores de sig= 0,000, o 
que evidencia a existência de correlação entre as variáveis. 
- Os valores obtido pelo indicador Alfa de Cronbach, revelam que, todas as vereáveis do 
modelo de investigação geral, apresentam boa consistência interna apresentando valores 
entre 0,849 e 0, 956, excepto para a Atitude internacional que apresenta um valor 
relativamente fraco de 0,600. 
- No caso da variância explicado, em recurso à tabela, pode-se dizer que os valores 
apresentados, demonstram uma capacidade explicativa alta dos dados pelos fatores. Os 
valores encontram-se entre 61,548% e 78,834%. 
Uma vez recolhidos todos os dados que nos permitem confirmar os pressupostos da 
análise factorial, confirmou-se a adequação das métricas utilizadas para as variáveis do 
modelo de investigação. 
3.11. CONCLUSÃO 
Este capítulo destinou-se a delinear o modelo de investigação proposto, recorrendo a 
toda a informação, recolhida durante a construção de toda a revisão da literatura. As 
hipóteses de estudo também foram apresentadas pela primeira vez neste capítulo. 
Assim, este capítulo permitiu compreender a real importância de uma boa construção de 
um questionário, assim como a importância de todas as técnicas existentes por forma a 
melhorar e optimizar as respostas dos inquiridos. Sem dúvida alguma que, os passos 
seguidos nesta investigação possibilitaram uma boa orientação do estudo rumo aos 
objectivos. 
Neste capítulo, de modo a analisar os dados obtidos através dos questionários, a técnica 
estatística da análise factorial. 
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Através da submissão das variáveis à análise factorial, foi nos possível concluir que, a 
estatística KMO, apresenta os valores gerais, consideravelemnte acima de 0,5, levando à 
conclusão de que, estamos perante bons indicadores para se poder prosseguir com a 
análise factorial. O Alpha de Cronbach, demonstrou que os valores apresentados, indicam 
a existência de uma boa consistência de todas as escalas utilizadas. No caso da Variância 
Explicada, a capacidade explicativa demonstrada é alta, variando entre 61,548 e 78,834. 
Torna-se, portanto, possível prosseguir com os restantes procedimentos estatísticos, que 
serão apresentados no próximo capítulo.  
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CAPÍTULO 4 
4. RESULTADOS DO ESTUDO EMPIRICO 
4.1. INTRODUÇÃO 
Neste capítulo pretende-se analisar e discutir os resultados obtidos do estudo empírico, 
onde, de seguida se procede à análise descritiva, seguida dos impactos das variáveis 
referentes à empresa nas variáveis do nosso modelo, finalizando com a regressão linear 
múltipla. Posteriormente são apresentados e discutidos os resultados. 
4.2. ANÁLISE DESCRITIVA 
Por forma a proceder a uma caracterização fiável da amostra do estudo, inicia-se este 
ponto pela análise descritiva (mínimo, máximo, média, desvio padrão e variância), 
mostrando a sua importância na caracterização das variáveis. 
 
 






cultinternac 3,00 7,00 6,1050 ,87056 





interncommit 3,30 7,00 6,1880 ,78471 
compmktinternat 2,00 7,00 5,3280 1,20323 
recursos 2,50 7,00 5,8700 ,99519 
DPU 1,00 7,00 5,0840 1,53335 
CTG 2,33 7,00 5,5767 ,98470 
 
DNP 
2,60 7,00 5,4320 1,16854 
 
PE 
performancexportadora 3,00 7,00 6,0200 ,98372 
eficmktinternat 1,50 7,00 5,0400 1,24269 
Tabela 21 Análise descritiva 
Ao analisar a tabela da análise descritiva, podemos observar directamente para as  
diferentes variáveis, duas características distintas: os mínimos variam entre 1,00 e 3,00 
enquanto que o valor dos máximos para todas as variáveis, é 7,00. Recorrendo à escala de 
Likert de sete pontos referida anteriormente, podemos obter intervalos entre 1 e 3 que 
significam a discordância do inquirido; o nível 4 da escala refere que nem concorda, nem 
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discorda, e o intervalo entre 5 e 7, o inquirido está totalmente de acordo. Neste sentido, 
podemos dizer que os extremos de concordância foram sempre alcançados em todas as 
variáveis. 
Tendo como base a análise dos mínimos e dos máximos e recorrendo à análise da média 
das respostas ás variáveis, podemos afirmar que todas elas apresentam uma média de 
concordância nas respostas dadas pelos inquiridos (M=5,0400 a M=5,8700). 
O desvio padrão analisa a regularidade dos valores, como tal, após a análise dos 
resultados dados pelo desvio padrão, todos os valores apresentados rondam a unidade 
(0,87056 a 1,53335), portanto, os valores da amostra são bastante regulares. 
4.3. IMPACTO DAS CARACTERISTICAS REFERENTES À EMPRESA NAS VARIÁVEIS DO 
ESTUDO 
Para esta investigação foi usado o teste t-student para medir o impacto das variáveis do 
Perfil da Empresa (Dimensão, Vendas anuais, Número de mercados) e também das 
variáveis de controlo ainda referentes ao perfil da empresa (Peso das exportações nas 
vendas). 
Uma vez efectuado o teste, este fornece informação comparativa se duas médias das 
amostras independentes, apresentam diferenças significativas entre si. A hipótese nula 
do teste t-Student, define que o valor médio observado nas duas amostras é igual, para 
níveis de significância de (p) inferiores a 0,05.  
A prévia análise dos resultados obtidos pelo programa estatístico SPSS (t-Student), 
permitiu seleccionar apenas as variáveis que apresentavam diferenças estatisticamente 
significativas, entre as médias. Assim, se deu origem aos dados relativos ás variáveis do 
modelo de investigação, apresentados nas tabelas que se seguem. 
Dimensão da empresa 
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No que toca à dimensão da empresa, procurou-se entender em que medida a dimensão 
da empresa, em termos de número de colaboradores, impacta no Desenvolvimento de 
Produtos Únicos e no Desenvolvimento de Novos Produtos. 
Para proceder à análise das diferenças, dividiu-se a dimensão da empresa em dois grupos 
de respondentes: < 3 – empresas com menos de 250 trabalhadores full-time; >= 3 – 
empresas com 250 trabalhadores full-time ou mais. 












>= 3 29 4,6483 1,68579 0,31304 -2,483 0,017 
< 3 21 5,6857 1,06127 0,23159 -2,664 0,011 
DNP 
>= 3 29 5,0828 1,21246 0,22515 -2,629 0,011 
< 3 21 5,9143 0,93074 0,20311 -2,742 0,009 
          Tabela 22 - Teste t-Student para o impacto da dimensão da empresa no DPU e DNP. 
Da análise da tabela, pode-se dizer que empresas com menor número de empregados, 
têm mais tendência para recorrer ao Desenvolvimento de Protos Únicos (M=5,6857) e 
também para o Desenvolvimento de Novos Produtos (M=0,20311). 
Quanto às vendas anuais da empresa 
A seguinte tabela procura explicar o impacto existente entre empresas com mais ou 
menos vendas anuais, na Atitude Internacional, no Desenvolvimento de Produtos Únicos 
e no Desenvolvimento de Novos Produtos.  
Para proceder à análise das diferenças, dividiram-se as vendas anuais da empresa em dois 
grupos de respondentes: < 3 – empresas com menos de 2000 milhares de € em vendas 
anuais; >= 3 – empresas com 2000 milhares de € em vendas ou mais 











atitudeintern >= 3 35 4,9810 1,09348 ,18483 -2,091 ,042 
< 3 15 5,6667 ,98400 ,25407 -2,183 ,037 
DPU >= 3 35 4,8000 1,53699 ,25980 -2,066 ,044 
< 3 15 5,7467 1,34900 ,34831 -2,179 ,037 
DNP >= 3 35 5,1771 1,04911 ,17733 -2,476 ,017 
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< 3 15 6,0267 1,25098 ,32300 -2,305 ,031 
          Tabela 23 - Teste t-Student para o impacto das vendas anuais na atitudeintern, DPU e DNP. 
Da interpretação dos dados, conclui-se que, empresas com um menor número de vendas 
anuais, têm uma maior atitude internacional (M=5,6667), assim como maior tendência 
para o Desenvolvimento de Produtos Únicos (M=5,7467) e para o Desenvolvimento de 
Novos Produtos (M=6,0267). 
Quanto ao número de anos de atividade internacional 
A tabela seguinte foi construída de modo a verificar o impacto existente entre o número 
de anos de actividade internacional de uma empresa Born Global e a Cultura 
Internacional e o Desenvolvimento de Novos Produtos. 
Para proceder à análise das diferenças, dividiu-se o número de anos de actividade 
internacional em dois grupos de respondentes: < 3 – empresas com menos de 25 anos de 
actividade internacional; >= 3 - empresas com 25 anos de actividade internacional ou 
mais. 













>= 3 29 5,1310 1,12666 0,20922 -2,225 0,031 
< 3 21 5,8476 1,12054 0,24452 -2,227 0,031 
            Tabela 24 - Teste t-Student para o o número de anos de actividade internacional na culinternac e no DNP. 
Em relação à diferença existente para o Desenvolvimento de Novos Produtos, empresas 
com menor número de anos de actividade internacional têm mais tendência para o 
Desenvolvimento de Novos Produtos (M=5,8476). 
Quanto ao número de mercados internacionais 
A seguinte tabela pretende averiguar o impacto do número de mercados, em que uma 
empresa Born global apresenta atividade e a tendência para Desenvolvimento de 
Produtos Únicos. 
Para proceder à análise das diferenças, dividiu-se o número de mercados internacionais 
em dois grupos de respondentes: < 2 – empresas com menos de 25 mercados 
internacionais; >= 2 – empresas com 25 mercados internacionais ou mais. 
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>= 2 35 4,8057 1,56242 0,2641 -2,021 0,049 
< 2 15 5,7333 1,28656 0,33219 -2,186 0,036 
             Tabela 25 - Teste t-Student para o impacto número de mercados internacionais no DPU. 
Através da análise dos dados da tabela que empresas com maior número de mercados 
internacionais (M=5,7333), têm mais tendência para desenvolver produtos únicos. 
Quanto ao peso das exportações nas vendas totais da empresa em percentagem 
A seguinte tabela diz respeito aos dados recolhidos de uma das perguntas de controlo. 
Pretende-se, então, analisar o impacto que o peso das exportações de uma empresa Born 
Global tem na atitude internacional da empresa e no Desenvolvimento de Produtos 
Únicos. 
Para proceder à análise das diferenças, dividiu-se o preso das exportações nas vendas 
totais em dois grupos de respondentes: < 4 – empresas com menos de 76% de peso das 
exportações nas vendas totais; >= 4 - empresas com mais de 76% de peso das 
exportações nas vendas totais. 
Peso das exportações 












atitudeintern >= 4 38 5,0175 1,12559 ,18259 -3,771 ,000 
< 4 12 5,7222 ,83887 ,24216 -3,771 ,001 
DPU >= 4 38 5,0053 1,60100 ,25972 -2,036 ,047 
< 4 12 5,3333 1,32756 ,38323 -2,036 ,047 
            Tabela 26 - Teste t-Student para o impacto do peso das exportações na atitudeintern e no DPU. 
Da análise da tabela é possível observar que as empresas com menos peso das 
exportações nas vendas totais, têm mais atitude internacional, assim como têm mais 
tendência para o Desenvolvimento de Produtos Únicos. 
4.4. ANÁLISE DA REGRESSÃO LINEAR MÚLTIPLA 
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Neste ponto, iremos abordar a análise da regressão linear múltipla, sendo esta uma 
técnica estatística, descritiva, que permite estimar o resultado de um conjunto de 
variáveis independentes (X), numa só variável dependente (Y). 
Quando falamos em regressão linear múltipla, referimo-nos a um conjunto de técnicas 
estatísticas, usadas de forma a determinar as relações entre variáveis e inferir sobre o 
valor de uma variável dependente, partindo de um grupo de variáveis independentes 
(Maroco, 2003). 
O objectivo primordial deste tipo de análise, é o melhoramento do modelo ao seleccionar 
as variáveis do estudo, que melhor explicam a variável dependente.  
Pestana e Gageiro (2008), acrescentam, ainda, que a regressão linear, além de prever o 
comportamento de determinada variável dependente partindo de uma ou mais variáveis 
independentes, é ainda capaz de notificar sobre a margem de erros dessa previsão. 
O modelo de Regressão Linear Múltipla pode ser dado do seguinte modo: 
YJ  = β0  +  β1X1j  +  β2X2j  + ….  + βpXpj  +  εj 
β1 - Coeficientes de regressão 
Ej – Erros ou resíduos do modelo 
Perante o modelo de regressão, torna-se fundamental compreender coeficiente de 
determinação (R2). Este mede a porção de variância da variável dependente explicada 
através das variáveis independentes do modelo (Maroco, 2003). Assim pode-se 
esquematizar: 
 R2 varia entre 0 e 1; 
 R2 = 1 – significa que a variação de y é totalmente explicada pelas variações de x; 
 R2 = 0 – não existe relação entre as variáveis, encontrando-se o modelo 
desajustado.  
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O coeficiente de determinação, tende a ser influenciado pela dimensão da amostra, assim 
como pela dispersão presente nos dados. Tendo em conta este facto, recorre-se à análise 
do modelo de R2 Adjusted, que se utiliza em modelos com mais que uma variável 
independente (Pestana e Gageiro, 2008). 
Para a análise do ajustamento do modelo, recorre-se à estatística F. Esta tem como 
objectivo, indicar a significância, ou seja, se os modelos são, ou não são significativos. 
Com a estatística F, indica o grau explicativo das variáveis independentes sobre as 
variáveis dependentes. 
O teste de Hipóteses é feito através da estatística F, este processo é influenciado pelo 
nível de significância de 0,05. Ou seja, se o p-value for menor que o nível de significância 
(0,05) a evidencia sobre a hipótese em teste (H0) é significativa. 
Segundo Maroco (2003:59), pode-se assumir que estamos perante uma amostra normal, 
quando esta se apresenta superior a 30. Sendo assim, os testes de inferência estatística 
que se seguem, apresentam uma distribuição normal. 
4.5. APRESENTAÇÃO DOS RESULTADOS DOS SUBMODELOS 
Em seguimento, apresentamos os resultados da análise dos submodelos deste trabalho, 
de modo a testar a sua validade. Os submodelos serão alterados quando se verifique que, 
uma das variáveis em estudo, não explique significativamente a variável dependente em 
causa. 
Ainda neste ponto as hipóteses apresentadas anteriormente serão testadas 
relativamente à sua adequação ao tema em estudo, verificando a possibilidade de 
corroborar, corroborar parcialmente, ou de não as hipóteses. 
4.5.1. SUBMODELO PARA OS DETERMINANTES DO DESENVOLVIMENTO DE PRODUTOS 
ÚNICOS 
Neste submodelo, a variável Desenvolvimento De Produtos Únicos, apresenta-se como 
variável dependente, sendo as variáveis independentes: Orientação Internacional 
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Empreendedora (cultura internacional e atitude internacional); Orientação Global 
(compromisso internacional, compromisso com o marketing internacional e recursos) e 
Competência Tecnológica Global. Assim, com este submodelo, pretende-se averiguar em 
que medida as variáveis independentes influenciam o Desenvolvimento de Produtos 
Únicos nas empresas Born Global, em Portugal. 
O submodelo que se pretende testar pode ser representado da seguinte forma:
 
 
A dedução do modelo pelo método stepwise, deu origem à seguinte tabela, onde foi 
possível concluir que a única variável capaz de explicar o Desenvolvimento de Produtos 
Únicos é a Competência Tecnológica Global: 
Desenvolvimento de Produtos Únicos  
Variáveis Beta Stand VIF 
OIE 
cultinternac (p≥0,05) 1,149 
atitudeintern (p≥0,05) 1,000 
OG 
interncommit (p≥0,05) 1,120 
compmktinternat (p≥0,05) 1,370 
recursos (p≥0,05) 1,054 
CTG 0,667 1,000 
R2 0,445 
R2 adjusted 0,434 
Constante -0,712 
F 38,555 
        Tabela 27 - Determinação do DPU. 
-Compromisso 
Internacional 













Ilustração 10 - Submodelo para os determinantes do Desenvolvimento de 
Produtos Únicos 
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Desenvolvimento 
de Produtos Únicos 
Competência  
Tecnológica Global  
Recorrendo aos dados da tabela representada, foi possível representar a regressão linear 
múltipla do submodelo em teste: 
DPU = -0,712 + 0,667CTG + ε 
Como o coeficiente de determinação obtido do R2 foi de 0,445, significa que este modelo 
permite explicar 44,5% da variância do Desenvolvimento de Produtos Únicos face às 
Competências Tecnológicas Globais. 
A significância da regressão foi testada pelo teste F da ANOVA. Assim, como podemos 
analisar, o F tem o valor de 38,555, rejeita-se a hipótese nula. Torna-se possível dizer que 
o modelo é ajustado aos dados. 
Após a aplicação do teste t, algumas variáveis foram excluídas por não serem 
estatisticamente significativas, para explicar a variância da variável dependente DPU. 
Sendo assim o submodelo final para estas variáveis, é representado da seguinte forma: 
 
 
Relativamente às hipóteses relativas a este submodelo, podemos afirmar o seguinte: 
H1: A Orientação Internacional Empreendedora tem um efeito positivo no 
Desenvolvimento de Produtos Únicos. 
A variável Orientação Internacional Empreendedora, foi excluída do submodelo, pois, as 
suas dimensões não apresentavam relevância estatística para a explicação da variável 
Desenvolvimento de Produtos Únicos. Tendo em conta os dados apresentados na tabela, 
podemos dizer que a hipótese H1 não é corroborada. 
H3: A Orientação Global tem um efeito positivo no Desenvolvimento de Produtos Únicos. 
Ilustração 11 - Variáveis excluídas: cultinternac, atitudeintern, interncommit, compmktinternat, recursos 
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A variável Orientação Global foi excluída do modelo, o que significa que suas dimensões 
não apresentavam relevância estatística para a explicação da variável Desenvolvimento 
de Produtos Únicos. Tendo em conta dos dados apresentados na tabela, podemos dizer 
que a hipótese H3 não é corroborada. 
H5: A Competência Global Tecnológica tem um efeito positivo no Desenvolvimento de 
Produtos Únicos 
A variável Competência Tecnológica Global não foi excluída do modelo, o que significa 
que possui relevância estatística para a explicação da variável Desenvolvimento de 
Produtos Únicos. Tendo em conta dos dados apresentados na tabela, podemos dizer que 
a hipótese H5 é corroborada. 
4.5.2. SUBMODELO PARA OS DETERMINANTES DA COMPETÊNCIA GLOBAL 
TECNOLÓGICA  
Neste submodelo, a variável Competência Tecnológica Global apresenta-se como variável 
dependente, sendo esta explicada pelas variáveis independentes: Orientação 
Internacional Empreendedora (cultura internacional e atitude internacional) e Orientação 
Global (compromisso internacional, compromisso com o marketing internacional).  
Assim, com este submodelo pretende-se averiguar em que medida as variáveis 
independentes influenciam a Competência Tecnológica Global em empresas Born Global. 
 
A dedução do modelo pelo método stepwise deu origem à seguinte tabela, onde foi 
possível concluir que as variáveis capazes de explicar a Competência Global Tecnológica 
-Compromisso Internacional 











Ilustração 12 - Submodelo para os determinantes da Competência Tecnológica Global 
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são a Orientação Internacional Empreendedora (cultinternac) e Orientação Global 
(intercommit; recursos). 
Competência Tecnológica Global  
Variáveis Beta Stans VIF 
OIE 
cultinternac (p≥0,05) 0,24 
atitudeintern 0,321 1,122 
OG 
interncommit 0,334 1,654 
compmktinternat (p≥0,05) 0,44 
recursos 0,28 1,557 
R2 0,515 
R2 adjusted 0,484 
Constante -0,133 
F 16,294 
       Tabela 28 – Determinação da CTG. 
Recorrendo aos dados da tabela representada, foi possível representar a regressão linear 
múltipla do submodelo em teste: 
CTG = -0,133 + 0,321atitudeintern + 0,334interncommit + 0,280recursos + ε 
O coeficiente de determinação obtido do R2 foi de 0,515, isto significa que, este 
submodelo, permite explicar 51,1% da variância das Competências Tecnológicas Globais 
face à Orientação Internacional empreendedora (atitudeinternac) e à Orientação Global 
(interncommit, recursos). 
Realizou-se o teste F da ANOVA de modo a testar a significância da regressão. Uma vez 
que o F tem o valor de 16,294, rejeita-se a hipótese nula, sendo que o modelo é 
considerado ser ajustado aos dados. 
Uma vez realizado o teste t, verificou-se que algumas variáveis foram excluídas por não 
serem estatisticamente significativas, para explicar a variância da variável dependente 
CTG. 
Sendo assim o submodelo final para estas variáveis é representado da seguinte forma: 
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Relativamente às hipóteses relativas a este submodelo, podemos afirmar o seguinte: 
H2: A Orientação Internacional Empreendedora tem um efeito positivo na Competência 
Global Tecnológica. 
De acordo com os dados obtidos, a Variável Orientação Internacional Empreendedora 
não foi excluída do modelo. Mais especificamente, é a atitude internacional (dimensão da 
OIE) que melhor explica com um grau de significância estatística considerável a 
Competência Tecnológica Global. Tendo em conta dos dados ostentados, podemos dizer 
que a hipótese H2 é corroborada parcialmente. 
H4: A Orientação Global tem um efeito positivo na Competência Global Tecnológica. 
Uma vez interpretados os dados da tabela, é observável que a variável Orientação Global 
não foi excluída do modelo. As variáveis, mais especificamente que melhor explicam com 
um grau de significância estatística considerável a Competência Tecnológica Global é o 
compromisso internacional e os recursos. Tendo em conta dos dados expostos, podemos 
dizer que a hipótese H4 é corroborada parcialmente. 
4.5.3. SUBMODELO PARA OS DETERMINANTES DO DESENVOLVIMENTO DE NOVOS 
PRODUTOS  
Neste submodelo, a variável Desenvolvimento de Novos Produtos apresenta-se como 
variável dependente e as variáveis independentes são: Desenvolvimento de Produtos 










Ilustração 13 – Variáveis excluídas: cultinternac; compmktinternat 
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Assim, com este submodelo pretende-se investigar em que medida as variáveis 
independentes influenciam o Desenvolvimento de Novos Produtos nas empresas em 
estudo, empresas Born Global. 
 
 
Através do método stepwise, originou-se a seguinte tabela, onde foi possível concluir que 
as variáveis capazes de explicar o Desenvolvimento de Novos Produtos são o 
Desenvolvimento de Produtos Únicos e a Competência Tecnológica Global 
Desenvolvimento de Novos Produtos  
Variáveis Beta Stand VIF 
DPU 0,540 1,803 
CTG 0,436 1,803 
R2 0,796 
R2 adjusted 0,787 
Constante  0,453 
F 91,653 
      Tabela 29 - Determinação do DNP. 
Recorrendo aos dados da tabela a cima representada, foi possível escrever a regressão 
linear múltipla do submodelo em teste: 
DNP = 0,453 + 0,540DPU + 0,436CTG+ ε 
Recorrendo à tabela, pode-se observar que coeficiente de determinação obtido do R2 foi 
de 0,796, o que indica que, o submodelo representado permite explicar 79,6% da 
variância do Desenvolvimento de Novos Produtos, face ao Desenvolvimento de Produtos 







Ilustração 14 - Submodelo para os determinantes do Desenvolvimento de Novos Produtos 
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De modo a testar a significância da regressão, realizou-se o teste F da ANOVA e uma vez 
que o F tem o valor de 91,653, rejeita-se a hipótese nula. Assim o modelo considera-se 
ajustado aos dados. 
Relativamente às hipóteses relativas a este submodelo, podemos afirmar o seguinte: 
H6: O Desenvolvimento de Produtos Únicos tem um efeito positivo no Desenvolvimento 
de Novos Produtos. 
Recorrendo à interpretação dos dados da tabela, a variável independente 
Desenvolvimento de Produtos Únicos, não foi excluída do submodelo. O que significa que 
possui relevância estatística para a explicação da Desenvolvimento de Novos Produtos. 
Tendo em conta estes factos, podemos dizer que a hipótese H6 é corroborada. 
H8: A Competência Tecnológica Global tem um efeito positivo no Desenvolvimento de 
Novos Produtos. 
Uma vez interpretados os dados da tabela, foi possível observar que a variável 
Competência Tecnológica Global não foi excluída do submodelo. O que leva à conclusão 
de que possui relevância estatística para a explicação da Desenvolvimento de Novos 
Produtos. Sendo assim, a hipótese H8 é corroborada. 
4.5.4. SUBMODELO PARA OS DETERMINANTES DA PERFORMANCE DE EXPORTAÇÃO 
Neste submodelo, a variável Desenvolvimento de Novos Produtos apresenta-se como 
variável dependente e as variáveis independentes são: Desenvolvimento de Produtos 
Únicos, Competência Tecnológica Global e o Desenvolvimento de Produtos Únicos. 
Assim, com este submodelo, pretende-se investigar em que medida as variáveis 
independentes influenciam o Desenvolvimento de Novos Produtos nas empresas Born 
Global, em Portugal. 
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Recorrendo à dedução pelo método stepwise, deu origem à seguinte tabela, onde foi 
possível observar que a variável capaz de explicar a Performance de exportação 
(Performance Exportadora, Eficácia do Marketing internacional) é a variável 
independente, Desenvolvimento de Novos Produtos. 
Performance de Exportação 
performancexportadora 
Variáveis Beta Stand VIF 
DPU (p≥0,05) 3,229 
CTG (p≥0,05) 2,736 
DNP 0,673 1,000 
R2 0,453 
R2 adjusted 0,441 
Constante  2,944 
F 39,684 
      Tabela 30 - Determinação da performancexportadora. 
Recorrendo aos dados da tabela a cima representada, foi possível escrever a regressão 
linear múltipla do submodelo em teste: 
performancexportadora = 2,944 + 0,673DNP  + ε 
Recorrendo à tabela, observa-se que o coeficiente de determinação obtido do R2 foi de 
0,453, p que indica que o submodelo representado permite explicar 45,3% da variância da 
variável independente Performance Exportadora, face ao Desenvolvimento de Novos 













Ilustração 15 - Submodelo para os determinantes da Performance de exportação 
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De modo a testar a significância da regressão, realizou-se o teste F da ANOVA, e uma vez 
que o F tem o valor de 39,684, rejeita-se a hipótese nula. Assim o modelo considera-se 
ajustado aos dados. 
Performance de Exportação 
eficmktinternat 
Variáveis Beta Stand VIF 
DPU (p≥0,05) 3,229 
CTG (p≥0,05) 2,736 
DNP 0,695 1,000 
R2 0,483 
R2 adjusted 0,472 
Constante  1,027 
F 44,790 
     Tabela 31 - Determinação da eficmktinternat 
Recorrendo aos dados da tabela a cima representada, foi possível escrever a regressão 
linear múltipla do submodelo em teste: 
eficmktinternat = 1,027 + 0,695DNP  + ε 
Uma vez interpretados os dados da tabela, é observável que o coeficiente de 
determinação obtido do R2 foi de 0,483. Isto indica que o submodelo representado 
permite explicar 48,3% da variância da variável independente Eficácia do Marketing 
Internacional, face ao Desenvolvimento de Novos Produtos nas empresas Born Global. 
Tendo como objetivo, testar a significância da regressão, realizou-se o teste F da ANOVA e 
uma vez que o F tem o valor de 44,790, rejeita-se a hipótese nula. Assim o modelo 
considera-se ajustado aos dados. 
Sendo assim, o submodelo final para as variáveis dependentes da performance exportadora 
e para a eficácia do marketing internacional é representado da seguinte forma: 
 
 
Desenvolvimento de Novos 
Produtos 
-Performance exportadora 
-Eficácia do Marketing 
Internacional 
Performance de Exportação 
Ilustração 16 – Variáveis excluídas: DPU, CTG. 
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 Relativamente às hipóteses relativas a estes submodelos, podemos afirmar o seguinte: 
H7: O Desenvolvimento de Produtos Únicos tem um efeito positivo na Performance de 
Exportação. 
Ao recorrer aos dados da tabela, conclui-se que a variável independente 
Desenvolvimento de Produtos Únicos, foi excluída do submodelo. Deve-se ao facto de 
esta variável não ser estatisticamente significativa. Sendo assim a hipótese H7 não é 
corroborada. 
H9: A Competência Global Tecnológica tem um efeito positivo na Performance de 
Exportação. 
Com os dados da tabela, conclui-se que a variável independente Competência Global 
Tecnológica do submodelo foi excluída. Deve-se ao facto de, esta variável, não ser 
estatisticamente significativa. Sendo assim, a hipótese H9 não é corroborada. 
H10: Desenvolvimento de Novos Produtos tem um efeito positivo na Performance de 
Exportação. 
Com base nos dados das tabelas, observa-se que a v, em cima apresentadas, a variável 
independente Desenvolvimento de Novos Produtos não foi excluída. Isto significa que a 
variável é estatisticamente significativa. Portanto, conclui-se que a hipótese H10 é 
corroborada. 
4.6. DISCUSSÃO DE RESULTADOS 
No que respeita à influência da dimensão da empresa, nas variáveis em estudo, 
obtivemos resultados interessantes, na medida em que as empresas com menor número 
de colaboradores, apresentam grande tendência para o desenvolvimento de novos 
produtos e para o desenvolvimento de produtos únicos. Segundo Knight e Cavusgil 
(2004), empresas jovens e de pequenas dimensões são mais flexíveis, são menos 
burocráticas e geralmente apreciam condições internas propicias que encorajam a 
inovação. Sendo assim, aplicando estes conceitos à realidade portuguesa, o tecido 
Os Determinantes da Performance de Exportação 
de empresas Born Global em Portugal 
 
86 
Faculdade de Economia da Universidade de Coimbra | Mestrado em Marketing 2012/2013 
 
empresarial das born globals, tem fortes motivações ao desenvolvimento de produtos 
inovadores e de produtos que sejam únicos no mercado, sem que estes representem uma 
inovação tecnológica.  
A dimensão da empresa, vista pelo volume de negócios, apresenta os mesmos resultados, 
referentes à influência da dimensão da empresa. Sendo assim, têm uma melhor atitude 
internacional, tendência para o desenvolvimento de novos produtos e para o 
desenvolvimento de produtos únicos. Segundo Knight et al., (2004), as empresas Born 
Global, são pobres em recursos, porem essa limitação, para este tipo de empresas, não 
representa barreiras para poder se atingir uma boa performance. A performance 
superior, pode ser atingida através de processos inovadores e de desenvolvimento das 
tecnologias diferenciadoras que lhes são características. Assim, para as empresas born 
global em Portugal, apesar das suas limitações financeiras, estas, têm na sua posse, os 
recursos e a atitude necessários, para obterem uma performance superior. 
Quando avaliado o impacto do número de anos de actividade internacional da empresa 
nas variáveis do modelo, verificou-se que as empresas com maior experiência 
internacional, têm uma forte tendência para o desenvolvimento de produtos inovadores. 
Este facto, confirma o que foi abordado na revisão da literatura, para Knight (1997), 
empresas Born Global com mais experiência em mercados internacionais, têm mais 
propensão a projectos de alto risco e inovadores no mercado. Na nossa amostra, 46% das 
empresas têm experiencia internacional de 6 a 10 anos, e 24% com 21 ou mais anos de 
experiência internacional. Tendo em conta a experiência internacional demonstrada pelas 
empresas da nossa amostra, é de se esperar que estas, apresentem fortes tendências 
para o desenvolvimento de produtos inovadores. 
Quando analisado o impacto que o número de mercados internacionais tem sobre as 
variáveis em estudo, concluiu-se que as empresas com menor número de mercados 
internacionais têm maior tendência para o desenvolvimento de produtos únicos e 
inovadores. Para Andersson e wictor (2003) e Thai e Chong (2008), as empresas born 
global, especializam-se em determinados nichos de mercado, em áreas específicas, 
oferecendo ao mercado produtos únicos e inovadores. Assim conseguem chegar a um 
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ponto onde passam a usufruir de uma certa “vantagem monopolista” sobre os 
concorrentes. De acordo com os resultados obtidos, o mesmo se deve passar no tecido 
empresarial português, onde as empresas apostam em menos mercados, mas com o 
objetivo de especialização em cada um deles. 
A última análise, referente aos impactos das características da empresa nas variáveis em 
estudo, foi relativo ao peso das exportações nas vendas totais da empresa. Com a análise 
do quadro, concluiu-se que as empresas com uma menor percentagem do peso das 
exportações sobre as vendas totais, têm uma melhor atitude perante mercados 
internacionais e uma cultura organizacional orientada para o desenvolvimento de 
produtos únicos. Para Knight et al., (2004), as empresas com um maior peso nas 
exportações (71% e 47% na Dinamarca e EUA respectivamente), têm uma forte 
orientação para os mercados internacionais e desenvolvem estratégias de marketing 
especializadas, maximizando o valor do cliente através de propostas inovadoras. Levando 
a empresa a atingir uma performance superior nos mercados internacionais. Os 
resultados encontrados na literatura, não vão de encontro com os resultados obtidos 
nesta investigação. Recorrendo à situação económica de Portugal, a crise que se faz sentir 
em todo o tecido empresarial, pode tornar a realidade das empresas born global 
portuguesas um pouco diferente. Perante este cenário, as empresas portuguesas, têm 
uma atitude perante o mercado diferente das empresas já com um maior peso das 
exportações sobre as vendas totais. Estas, de modo a aumentarem o volume de 
exportações, têm uma mentalidade ainda mais virada para os objectivos, podendo 
recorrer à oferta de produtos que sejam únicos nesses mercados. Não gastando assim, os 
recursos tecnológicos em inovação de produtos, que ficariam mais dispendiosos para a 
empresa. 
No submodelo dos determinantes que proporcionam à empresa Born Global o 
desenvolvimento de produtos únicos, concluiu-se, com recurso aos dados das variáveis 
em estudo, que apenas as Competências Tecnológicas Globais da empresa têm um 
impacto significativo no Desenvolvimento de Produtos Únicos. Estes resultados vão de 
encontro com Knight e Cavusgil (2004), quando refere que o Know-How e as capacidades 
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tecnológicas quando presentes numa empresa Born Global, vão facilitar o 
Desenvolvimento de Produtos Únicos. Então os resultados obtidos confrontados com a 
literatura sugerem que as empresas Born Global portuguesas têm uma cultura 
organizacional que lhes permite gerir a sua competência tecnológica de modo a 
desenvolver produtos únicos. De referir que apesar da crise económica sentida as 
empresas despendem de recursos tecnológicos para gerar produtos únicos no mercado. 
Isto pode se dever ao fato, de empresa Born Global não depender totalmente das vendas 
do seu mercado doméstico, pois desde a sua formação que esta procura que uma parte 
substancial das suas vendas sejam por via de exportação (Knight, 1997). 
Quanto ao submodelo dos determinantes da Competência Tecnológica Global, a 
interpretação dos dados sugere que, na realidade, a orientação internacional 
empreendedora e a Orientação Global guiam a empresa a adquirir as competências 
tecnológicas, necessárias a atuar nos mercados internacionais. Estes resultados vão de 
encontro com a literatura. Knight e Cavusgil (2004), confirmam a hipótese de que a 
orientação internacional empreendedora tem uma relação positiva com as competências 
tecnológicas globais da empresa. Para Knight (1997), assim como um consumidor 
compara as marcas de produtos no mercado, assim o fazem as empresas orientadas 
globalmente. As empresas em ambientes globais, optam estrategicamente por fazer 
Benchmark dos seus recursos tecnológicos, com aqueles da concorrência mais avançados, 
encontrados nos mercados globais. Assim, ocorre o desenvolvimento de competências 
tecnológicas globais da empresa. Segundo estes autores e comparando com os resultados 
deste estudo, pode-se dizer que no mercado português, a orientação internacional 
empreendedora e a orientação global das empresas, possibilitam o desenvolvimento de 
competências tecnológicas nos mercados globais.  
O submodelo apresentado para os determinantes do Desenvolvimento de Novos 
Produtos revelou que as Competências Tecnologias Globais da empresa, estão 
directamente a influenciar a inovação de produto. Segundo Knight e Cavusgil (2004), a 
inovação de produtos resulta de todo o know-How acumulado do mercado, das 
capacidades tecnológicas da empresa resultantes e de processos de pesquisa e de 
Os Determinantes da Performance de Exportação 




Faculdade de Economia da Universidade de Coimbra | Mestrado em Marketing 2012/2013 
    
desenvolvimento. Uma vez que no mercado português surgem cada vez mais centros de 
investigação, muitas vezes aliados a centros de investigação universitários, demonstra 
que o processo de inovação em Portugal está em pleno desenvolvimento. O que vai de 
encontro com os resultados deste estudo. 
Relativamente ao submodelo dos determinantes da Performance de Exportação, 
concluiu-se que de entre as variáveis independentes testadas, apenas a variável do 
Desenvolvimento de Produtos Únicos (inovação de produto) é estatisticamente 
significativa para o modelo. Assim Segundo Knight e Cavusgil (2004), a inovação 
proveniente da juventude e flexibilidade da empresa, além de serem um facilitador de 
aquisição de conhecimento, guiam a empresa a desenvolver bens de alta qualidade que 
são distintivos e tecnologicamente avançados, que resultam numa performance superior 
nos mercados internacionais. Assim, os resultados deste estudo vão de encontro com os 
resultados já provados na literatura das Born Globals. Uma vez que tanto a literatura, 
como  os resultados desta investigação, indicam todos no mesmo sentido, as empresas 
born global em Portugal apostam fortemente em produtos inovadores, para obterem 
uma performance superior nos mercados internacionais. 
4.7. CONCLUSÃO 
Na análise descritiva, valores referentes ao desvio-padrão como o da cultura 
internacional (dimensão da OIE) de (desvio-padrão= 0,87056), compromisso internacional 
(dimensão da OG) (desvio-padrão= 0,78471), recursos (dimensão da OG) (desvio-padrão= 
0,99519), a CTG (desvio-padrão= 0,98470) e a performance exportadora (dimensão da PE) 
revelam deter respostas bastante homogéneas, tendo os valores mais baixos. Por outro 
lado, valores como atitude internacional (dimensão da OIE) (desvio-padrão= 1,09867), 
compromisso com o marketing internacional (dimensão da OG) (desvio-padrão= 
1,20323), o DNP (desvio-padrão= 1,16854) e a eficácia do marketing internacional 
(dimensão da PE) (desvio-padrão= 1,24269), relatam a existência de uma diferença nas 
respostas das empresas inquiridas. 
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Em relação ao impacto dos dados referentes às características da empresa, nas variáveis 
do modelo, foram encontrados resultados interessantes após a análise t-student. Assim, 
tal como é característico na das empresas Born global descritas na literatura, na nossa 
amostra, as empresas de menores dimensões e com menos vendas anuais, revelam mais 
tendência para o desenvolvimento de produtos únicos e inovadores. Foi também possível 
concluir que, as empresas com menor número de anos de experiência internacional são 
aquelas que têm fortes tendências para o desenvolvimento de produtos inovadores. Em 
relação ao número de mercados internacionais, as empresas que mais se dedicam ao 
desenvolvimento de produtos únicos, são aquelas que atuam em menos mercados 
internacionais. Por fim ainda na análise do teste t-Student foi possível concluir que as 
empresas que têm um menor peso das exportações nas vendas totais, adquirem uma 
atitude internacional competente e recorrem ao desenvolvimento de produtos únicos.  
Tal como referido no início deste trabalho, o objetivo de investigação é o estudo dos 
determinantes da Performance de Exportação em empresa Born Global, em Portugal. 
Sendo assim, foi formulado um modelo de investigação para este trabalho, de modo a 
analisar e reformular as escalas escolhidas para compor o nosso modelo. Todas estas 
escalas foram obtidas durante o processo da revisão da literatura.  
Aquando a análise da regressão linear múltipla, foi possível determinar quais as variáveis 
independentes de cada submodelo que mais afetam as variáveis dependentes. A análise 
dos resultados da regressão linear múltipla, terminou com a corroboração, a 
corroboração parcial ou não corroboração das hipóteses da investigação, propostas no 
quadro metodológico e conceptual. No final, foi possível confirmar o ajustamento dos 
submodelos e que apenas o desenvolvimento de novos produtos tem impacto direto na 
performance de exportação. De referir que as Hipóteses H2 e H4 apenas foram 
corroboradas parcialmente.  
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CAPITULO 5  
5. CONCLUSÕES  
5.1. CONCLUSÃO 
Para garantir a conquista, atacai onde eles não defendem. 
Para defender e garantir a posição, defendei onde eles certamente atacarão. 
Assim, perante um ataque hábil, o inimigo não sabe onde defender. 
Perante um defensor hábil, o inimigo não sabe onde atacar (Sun Tzu;2011:50). 
Apesar dos fatores ambientais que facilitam a internacionalização de uma empresa Born 
Global, estas empresas devem possuir, obrigatoriamente conhecimento interno das 
capacidades organizacionais e o Know-How que vão suportar a internacionalização rápida 
e o sucesso nos mercados estrangeiros (Knight e Cavusgil, 2004). 
Para Knight (1997), Knight e Cavusgil (2004) a cultura organizacional de uma empresa 
Born Global é tal que, toda experiência adquirida, Know-How e capacidades que 
possibilitam a rápida internacionalização, proporcionam uma performance superior nos 
mercados internacionais. Este fato, foi observável na amostra deste estudo, na medida 
em que a inovação do produto está forte mente ligada à performance organizacional. 
O modelo final depois de todos procedimentos estatísticos, não difere muito do original, 
nenhuma variável foi excluída totalmente do modelo, apenas foram ajustadas algumas 
relações entre elas.  
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Segundo os dados da nossa amostra, pode se concluir que o desenvolvimento de 
produtos únicos é unicamente impactado pela competência tecnológica global da 
empresa, excluído desta relação entre variáveis a orientação internacional 
empreendedora e a orientação global. Porém, todos os elementos são preciosos, na 
medida em que, a orientação internacional empreendedora e a orientação global, são 
importantes para o desenvolvimento das competências tecnológicas globais e esta, por 
sua vez vai possibilitar a uma empresa o desenvolvimento de produtos únicos. 
Em suma é possível concluir que tal como a literatura refere o sucesso internacional 
destas empresas deve-se à sua forma de ver e estar nos mercados. A inovação sem 
dúvida alguma que tem o papel fulcral para que estas empresas atinjam uma 
performance superior. 
Em relação às questões inicialmente propostas, “Em Portugal, as empresas decidem 
internacionalizar logo após a sua formação?” e “Quais as variáveis que afetam a 
performance de exportação das empresas Born Global?”, nota-se uma crescente 
tendência para as empresas internacionalizarem cada vez mais cedo, devido à 
globalização, e Portugal não é excepção. A inovação, conforme está bem delineado nos 
resultados, está fortemente integrada na cultura das empresas portuguesas, e conforme 
já referido, é um fator chave para uma performance superior, influenciando-a 
directamente. 
No que toca à questão “Qual a razão do sucesso das exportações em empresas Born 
Global?” e “Que fatores estimulam o aparecimento de uma Born Global?”, podemos 
referir que uma das possibilidades é o tamanho do mercado português. Mercados com 
reduzida dimensão, são fortes fatores que levam a uma empresa internacionalizar do 
modo mais económico, que é a exportação. O sucesso aliado à exportação deste tipo de 
empresas, pode ser explicado recorrendo às próprias características do empreendedor, 
como a experiência internacional e todo o Know-How acumulado. Recorrendo às 
características da empresa, a sua tenra idade proporciona mais flexibilidade com os 
mercados, existindo menos barreiras às trocas comerciais. 
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5.2. IMPLICAÇÕES PARA GESTÃO 
 Esta investigação tem um carácter científico importante, na medida em que, hoje, é de 
extrema importância compreender e estudar a performance da empresa. E, uma vez que 
o método mais usual de iniciar o processo de internacionalização é com a exportação, é 
importante perceber e analisar e compreender todos os determinantes da performance 
de exportação de uma empresa. 
O tema das Born Globals está, ainda, a ser aperfeiçoado e desenvolvido pelos 
académicos, pois, tal como cada caso é um caso, é difícil generalizar o ambiente de 
negócios internacionais numa simples estrutura literária. Este terá de ser um trabalho 
contínuo dos académicos, assim como reunir sempre mais informação, pois o mercado de 
hoje é imprevisível. 
Deste modo, este trabalho vai contribuir para melhorar a visão sobre os determinantes da 
performance de exportação das empresas de um mercado específico, como o de 
Portugal, que, neste momento, devido à situação económica, ainda mais imprevisível se 
torna. É aqui que este trabalho também vai ter uma contribuição significativa, pois há 
escassez de trabalhos desta temática no mercado português. Assim confere um certo 
suporte de informação e linhas orientadoras para os empreendedores que intencionam 
formar uma empresa que desde cedo procura integrar os mercados internacionais. 
5.3. LIMITAÇÕES E FUTURAS PESQUISAS 
Uma das limitações bem presentes neste estudo, é o facto de estarmos perante uma 
amostra de pequenas dimensões. O que pode ter de certo modo influenciado os 
resultados.  
Outra característica da amostra que apresentava limitações, é esta não ser uma amostra 
probabilística. A maioria dos contactos foram obtidos por “efeito bola de neve”, uma 
empresa cedia contactos de outras e assim sucessivamente. 
Uma outra limitação que foi possível observar, é o facto, de ser um estudo transversal. 
Como tal, não foi possível registar o efeito das variáveis ao longo do tempo. 
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Este estudo revelou que a inovação de produto está intimamente ligada à performance 
de exportação das empresas Born Global. Seria de todo interessante partindo destes 
resultados, continuar uma investigação profunda sobre a inovação de produto como 
determinante do sucesso do exportador em Portugal. 
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ANEXOS 
Anexo I 
Born Globals em Portugal 
O presente questionário tem como objectivo integrar uma tese de mestrado em Marketing 
leccionado na Faculdade de Economia da Universidade de Coimbra. 
É importante que responda a todas as questões, caso contrário, o questionário não será 
validado. 
Uma vez que as perguntas são relativas à empresa onde neste momento assenta a sua 
actividade, não há respostas certas nem erradas. Apenas a sua opinião relativamente ao 
assunto. 
Podemos garantir que este questionário é de caracter confidencial e todas as suas respostas 
são anónimas. 
Agradecemos a sua colaboração e sinceridade nas respostas, que são fundamentais à nossa 
investigação. 
O preenchimento integral do questionário demorará sensivelmente 15 minutos 
*Obrigatório 
 
PERFIL DA EMPRESA: 
Respostas anónimas de carácter académico  
1. Dimensão da sua empresa * 
Número de funcionários a full-time 
o  1-9 
o  10-49 
o  50-249 
o  250 OU MAIS 
2. Vendas Anuais da Empresa * 
Em milhares de € 
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o  Menos de 1 
o  1-10 
o  11-99 
o  100-1999 
o  2000 ou mais 
3. Número de anos de actividade internacional * 
o  Menos de 2 
o  3-10 
o  11-24 
o  25-39 
o  40 ou mais  
4. Número de mercados internacionais * 
o  1-5 
o  6-24 
o  25-39 
o  40-59 
o  60 ou mais 
5. Após a sua formação, número de anos após os quais a empresa iniciou a 
exportação * 
o  1-3 
o  4-24 
o  25-39 
o  40-59 
o  60 ou mais 
6. Peso das exportações nas vendas totais da empresa em percentagem * 
o  0-10 
o  11-24 
o  25-50 
o  51-75 
o  76 ou mais 
7- Ao fim de 3 anos a empresa já exportava mais de 25% das suas vendas? * 
o  Sim 
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o  Não 
PERFIL DO INQUIRIDO 
Respostas anónimas de carácter académico  
1. Cargo na empresa * 
o  Presidente 
o  CEO 
o  Director de Exportação 
o  Director de Marketing 
o  Gestor Comercial 
o  Outra:  
2. Formação * 
o  Ensino Básico 
o  Ensino Preparatório 
o  Ensino Secundário 
o  Licenciatura 
o  Pós-Graduação 
o  Mestrado 
o  MBA 
o  Doutoramento 
o  Pós-Doc 
o  Outra:  
3. Tempo efetivo na atual empresa * 
Em anos 
o  Menos de 1 
o  1-5  
o  6-10 
o  11-20 
o  21 ou mais 
4. Número de anos de experiência internacional antes da experiência na actual 
empresa. * 
o  1-5 
o  6-15 
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o  16-30 
o  31 ou mais 
Orientação Internacional empreendedora 
1. Na nossa empresa, vemos mundo como mercado potencial da firma, em vez 
de apenas o mercado domestico. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente ,. 
       
Concordo 
completamente 
2. Na nossa empresa, contamos com uma cultura organizacional orientada 
para a pesquisa de novas oportunidades de negócio. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente ,. 
       
Concordo 
completamente 
3. Os nossos colaboradores estão continuamente a par da missão da empresa. 
Esta comunicação facilita o sucesso nos mercados internacionais. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente ,. 
       
Concordo 
completamente 
4. A nossa empresa promove o desenvolvimento de recursos humanos, entre 
outros, de modo a atingir os objectivos nos mercados internacionais. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente ,. 
       
Concordo 
completamente 
5. A gestão de topo da nossa empresa possui boa experiência em negócios 
internacionais. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente ,. 
       
Concordo 
completamente 
6. Nos últimos 3 anos a nossa empresa introduziu vários produtos em 
mercados estrangeiros. * 
 
1 2 3 4 5 6 7 
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Discordo 
completamente 
Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente ,. 
       
Concordo 
completamente 
7. Em mercados internacionais, os gestores de topo da nossa empresa, têm 
tendência para a realização projectos de alto risco. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente ,. 
       
Concordo 
completamente 
8. Quando confrontados com decisões internacionais, normalmente adopta-se 
uma postura defensiva de “wait-and-see”, para minimizar o risco de cometer 
erros graves. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente ,. 
       
Concordo 
completamente 
9. Na nossa empresa, existe uma comunicação interna, por parte dos gestores, 
sobre assuntos relacionados com experiências de sucessos e de insucessos com 
clientes internacionais. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente ,. 
       
Concordo 
completamente 
10. Na nossa empresa acreditamos que, devido à natureza do ambiente dos 
negócios internacionais e por precaução, a exploração de mercados é efetuada 
através de passos incrementais. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente ,. 
       
Concordo 
completamente 
11. Na nossa empresa, as distâncias não são um problema para que os nossos 
produtos tenham sucesso em mercados internacionais. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente ,. 
       
Concordo 
completamente 
12. A visão e direcção da gestão de topo são importantes para a nossa empresa 
entrar em mercados estrangeiros. * 
 
1 2 3 4 5 6 7 
 
Os Determinantes da Performance de Exportação 
de empresas Born Global em Portugal 
 
108 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo compeltamente, até 7,Concordo completamente ,. 




1. Na nossa empresa, os investimentos realizados, são adequados para 
suportar os objectivos de vendas nos mercados internacionais. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
2. Na nossa empresa há recursos humanos para suportar os objectivos de 
vendas nos mercados internacionais. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
3. Na nossa empresa há uma estrutura organizativa adequada para suportar 
os objectivos de vendas nos mercados internacionais. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
4. Na nossa empresa, a gestão de topo tende a ver o mercado mundial como o 
mercado da empresa. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
5. Na nossa empresa, comunicamos continuamente a nossa missão e o nosso 
compromisso com o sucesso no exterior. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
6. Na nossa empresa, a gestão de topo está focada em desenvolver recursos 
para atingir os nossos objetivos no estrangeiro. * 
 
1 2 3 4 5 6 7 
 
Discordo        Concordo 
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completamente 
Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
completamente 
7. Na nossa empresa existe uma cultura, que conduz à exploração contínua de 
novas oportunidades no exterior. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
8. A nossa empresa é audaz em resposta a situações de tomada de decisões 
internacionais.* 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
9. Na nossa empresa, a gestão de topo considera-se proativa na exploração em 
ambientes internacionais. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
10. A nossa empresa sabe que a vantagem competitiva se baseia em entender 
as necessidades dos clientes. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
11. Na nossa empresa, entendemos que satisfazer as necessidades dos clientes 
leva ao sucesso no mercado. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
12. Na nossa empresa prestamos grande atenção ao serviço pós-venda. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
13. Na nossa empresa a informação referente a experiências com clientes é 
comunicada aos colaboradores. * 
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Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
14. Na nossa empresa os gestores entendem que todos os colaboradores criam 
valor para os clientes. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
15. A nossa empresa responde rapidamente a informações negativas de 
satisfação de clientes. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
16. Na nossa empresa a gestão de topo frequentemente discute as forças e 
fraquezas dos seus principais concorrentes. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
17. Na nossa empresa, temos conhecimento dos clientes e competidores no 
mercado internacional. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
18. Na nossa empresa contamos com uma política de desenvolvimento e 
adaptação de produtos ao mercado internacional. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
19. Na nossa empresa o princing praticado nos mercados internacionais é 
eficiente. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
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20. Na nossa empresa a nossa publicidade atinge com eficácia o seu alvo nos 
mercados internacionais. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
21. Na nossa empresa, contamos com grande eficácia a nível da distribuição 
nos mercados internacionais. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
22. Na nossa empresa usufruímos de várias ferramentas de marketing para 
diferenciar os produtos nos mercados internacionais. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
23. Na nossa empresa, utilizamos múltiplas ferramentas de correio electrónico 
para comunicar com os distribuidores internacionais. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
24. Na nossa empresa, fazemos uso da internet para armazenar dados sobre o 
mercado internacional. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
25. Na nossa empresa, consideramos o correio electrónico importante para 
eficiência e para poupança de custos na gestão dos mercados internacionais. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
Desenvolvimento de Produtos Únicos 
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1. O produto de exportação primária da nossa empresa, atende a uma 
necessidade especializada que é difícil para os nossos competidores 
igualarem. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
2. Na nossa indústria, este produto representa uma nova e inovadora resposta 
dirigida as necessidades básicas dos clientes internacionais. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
3. Comparativamente à oferta dos concorrentes, na nossa empresa, contamos 
com produto único no que diz respeito a design. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
4. Comparativamente à oferta dos concorrentes, este produto é único no que 
diz respeito à tecnologia. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
5. Comparativamente à oferta dos concorrentes, este produto é único no que 
diz respeito à performance. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
Competência tecnológica global 
1. A nossa empresa é tecnologicamente de ponta na indústria do mercado onde 
está inserida. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
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2. Na nossa empresa desenvolvemos muita da tecnologia instalada nos nossos 
produtos de exportação. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
3. Em comparação com os concorrentes locais, somos frequentemente os 
primeiros a inovar nos nossos produtos ou nos nossos processos. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
4. Na nossa empresa, somos reconhecidos no nosso principal mercado de 
exportação porque os nossos produtos são tecnologicamente superiores. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
5. A nossa empresa é reconhecida pelas suas competências tecnológicas entre 
os parceiros desta indústria. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
6. No design e confecção do nosso produto, temos os colaboradores mais 
qualificados e especializados da nossa indústria. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
Desenvolvimento de novos produtos 
1. Vários produtos inovadores foram introduzidos nos Mercados 
internacionais durante os últimos 3 anos. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
2. Comparando com a concorrência sentida no mercado, os nossos produtos 
exportados, distinguem-se pelos benefícios únicos aos consumidores. * 
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Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
3. Os produtos lançados nos mercados internacionais apresentam novas 
particularidades na mesma classe de produtos já existente. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
4. Os nossos produtos exportados são inovadores, favorecendo uma primeira 
opção de escolha. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
5. Os nossos produtos exportados contêm uma forte e inovadora componente 
tecnológica. * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
Performance de Exportação 
1. Financeiramente, a nossa actividade exportadora tem sido lucrativa * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
2. Financeiramente, a nossa actividade exportadora gera elevado volume de 
vendas * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
3. Financeiramente, a nossa actividade exportadora tem apresentado um 
rápido crescimento * 
 
1 2 3 4 5 6 7 
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Discordo 
completamente 
Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
4. Estrategicamente, a nossa actividade exportadora contribuiu para aumentar 
a nossa competitividade global * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
5. Estrategicamente, a nossa actividade exportadora fortaleceu o nosso 
posicionamento estratégico * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
6. Estrategicamente, a nossa actividade exportadora contribuiu para o 
aumento significativo da nossa cota de mercado global * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
7. O nosso desempenho na actividade exportadora tem se revelado 
satisfatório * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
8. A nossa actividade exportadora tem sido bem sucedida * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
9. A nossa actividade exportadora foi para além das minhas expectativas * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
10. Em relação à concorrência, na nossa empresa, a eficácia do Marketing 
praticado é tal que proporciona um crescimento da participação de mercado 
relativamente aos competidores * 
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Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
11. Em relação à concorrência, na nossa empresa, o Marketing praticado, 
proporciona a aquisição de novos clientes internacionais * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
12. Em relação à concorrência, na nossa empresa, o Marketing praticado 
favorece o aumento das vendas para os atuais clientes internacionais * 
 




Selecione um valor num intervalo de 1,D iscordo completamente, até 7,Concordo completamente,. 
       
Concordo 
completamente 
O seu questionário terminou aqui. Por favor faça 
click em "Enviar" Obrigado! 
 
Enviar
 
 
 
